Universidad de La Salle

Ciencia Unisalle
Administración de Empresas

Facultad de Economía, Empresa y Desarrollo
Sostenible - FEEDS

2019

Capacitación empresarial administrativa y contable destinada al
programa Despertar Emprendedor barrio Pinar – Suba Fundación
María Luis de Moreno
Nidia Consuelo Tellez Buitrago
Universidad de La Salle, Bogotá

Wilson David Maldonado
Universidad de La Salle, Bogotá

Follow this and additional works at: https://ciencia.lasalle.edu.co/administracion_de_empresas
Part of the Accounting Commons, Banking and Finance Law Commons, Business Administration,
Management, and Operations Commons, Business Intelligence Commons, Corporate Finance Commons,
Educational Administration and Supervision Commons, Entrepreneurial and Small Business Operations
Commons, Finance and Financial Management Commons, Nonprofit Administration and Management
Commons, Organizational Behavior and Theory Commons, and the Training and Development Commons

Citación recomendada
Tellez Buitrago, N. C., & Maldonado, W. D. (2019). Capacitación empresarial administrativa y contable
destinada al programa Despertar Emprendedor barrio Pinar – Suba Fundación María Luis de Moreno.
Retrieved from https://ciencia.lasalle.edu.co/administracion_de_empresas/2178

This Trabajo de grado - Pregrado is brought to you for free and open access by the Facultad de Economía, Empresa
y Desarrollo Sostenible - FEEDS at Ciencia Unisalle. It has been accepted for inclusion in Administración de
Empresas by an authorized administrator of Ciencia Unisalle. For more information, please contact
ciencia@lasalle.edu.co.

CAPACITACIÓN EMPRESARIAL ADMINISTRATIVA Y CONTABLE DESTINADA
AL PROGRAMA DESPERTAR EMPRENDEDOR BARRIO PINAR – SUBA
“FUNDACION MARIA LUIS DE MORENO”

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO
WILSON DAVID MALDONADO

UNIVERSIDAD DE LA SALLE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
BOGOTA
2019

CAPACITACIÓN EMPRESARIAL ADMINISTRATIVA Y CONTABLE DESTINADA
AL PROGRAMA DESPERTAR EMPRENDEDOR BARRIO PINAR – SUBA
“FUNDACION MARIA LUIS DE MORENO”

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO
WILSON DAVID MALDONADO

TUTOR
LUIS MIGUEL POVEDA

UNIVERSIDAD DE LA SALLE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
BOGOTA
2019

Nota de aceptación
_____________________________________
_____________________________________
_____________________________________

____________________________________
Presidente del Jurado

____________________________________
Jurado

____________________________________
Jurado

Bogotá, Mayo de 2019

DEDICATORIA
Este trabajo está dedicado primero a Dios por darme la fuerza y
entendimiento para ser una persona de bien que decidiera prepararse
no solo profesionalmente sino para la vida. También lo dedico a mi
familia que a lo largo de mi carrera en algún momento me
colaboraron para cumplir este logro, a mi madre que sin su apoyo al
cuidar de mis hijas no hubiera culminado este proyecto y a mi esposo
por darme su ayuda no solo en lo económico sino al impulsarme a
seguir pese a las circunstancias, a mi suegro que no alcanzo a
acompañarme a finalizar esta meta pero que lo tendré en mis
pensamientos y estará desde el cielo orgulloso sabiendo que culmine
este logro. A mis amigas y amigos que de alguna manera tuvieron
que ver con la entrega de este trabajo y por último, agradezco a los
todos docentes que con sus conocimientos, motivaron a
desarrollarme como persona y profesional.
Nidia Consuelo Téllez Buitrago
Doy agradecimientos a Dios por permitir esto posible por tan grande
satisfacción de dar por terminado este ciclo, a mí papá Wilson
Maldonado por tan grande apoyo y motivación y a mi mamá Claudia
Mónica por servir de ejemplo de disciplina y superación. A mis dos
ángeles mis abuelas por siempre estar pendientes de mi en el
transcurso de este ciclo apoyando siempre en todo momento y a
demás familiares y amigos que con algunas palabras de aliento y
consejos sirvieron de motivación para dar por culminado este tan
importante ciclo en mi vida el poder ser un profesional.
Wilson David Maldonado

Resumen
La Universidad de la Salle en convenio con la Fundación Internacional María Luisa de Moreno
permiten que los estudiantes de últimos semestres a través de la modalidad de grado proyección
social, construir el proyecto “Despertar Emprendedor” de la Fundación María Luisa de Moreno;
programa que se ha desarrollado durante varios años y consiste principalmente en capacitar a
personas interesadas en poner en marcha una idea de negocio y que a través del afianzamiento de
conocimientos administrativos y contables participar en la feria empresarial, que es tradición en
la Universidad de la Salle.
Dado lo anterior, los estudiantes que escriben este trabajo de grado optaron por la modalidad de
grado de proyección social y a través de un proceso de capacitación, realizado en el barrio el
Pinar de la localidad de Suba, ejecutaron el proyecto “Despertar Emprendedor” en conjunto con
el gerente del proyecto la Fundación María Luisa de Moreno. Este proceso partió inicialmente
con los parámetros establecidos por la FIMLM, luego los estudiantes procedieron a caracterizar
la población, seguidamente se analizaron los datos arrojados y con un trabajo en conjunto con el
líder del proyecto se construyen los temas a tratar en el programa de capacitación, finalmente se
ejecuta cronograma establecido y se culmina con la puesta en marcha de las ideas de negocio de
los participantes interesados en la capacitación.
Palabras Clave: Despertar Emprendedor, FIMLM, idea de negocio, feria empresarial, trabajo en
equipo.

Abstract
The University of La Salle in agreement with the International Foundation María Luisa de
Moreno allow students of last semesters through the social projection modality, to build the
project "Awakening Entrepreneur" of the Maria Luisa de Moreno Foundation; programme that
has been developed for several years and consists mainly of training people interested in starting
up a business idea and that through the strengthening of administrative and accounting
knowledge to participate in the business fair, which is tradition at the University of La Salle.
Given the above, the students who write this work of degree opted for the modality of degree of
social projection and through a process of training, carried out in the neighborhood the Pinar of
the locality of Suba, executed the project "Awakening Entrepreneur" in conjunction with the
project manager the Maria Luisa de Moreno Foundation.
This process started with the parameters established by the FIMLM, then the students proceeded
to characterize the population, the data released were then analyzed and with a joint work with
the project leader the topics to be discussed in the training program are constructed, finally
executes established schedule and culminates in the launching of business ideas of the
participants interested in training.
Key Words: Despertar Emprendedor, FIMLM, idea de negocio, feria empresarial, trabajo en
equipo.
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CAPACITACIÓN EMPRESARIAL ADMINISTRATIVA Y CONTABLE DESTINADA
AL PROGRAMA DESPERTAR EMPRENDEDOR BARRIO PINAR – SUBA
“FUNDACION MARIA LUIS DE MORENO”
Introducción

La fundación internacional María Luisa de Moreno junto a la Universidad de la Salle, a través del
programa despertar emprendedor, busca fortalecer e impulsar el emprendimiento y desarrollo
empresarial en personas interesadas en formalizar su idea de empresa o negocio. El principal
objetivo es capacitar en temas administrativos y contables a la población que se encuentra
vinculada a la fundación a fin de mejorar la situación socioeconómica y así mismo la calidad de
vida de los habitantes del sector objeto de estudio.

Ahora bien, la población asignada para el desarrollo del presente trabajo se encuentra ubicada en
Bogotá, específicamente en el barrio Pinar de Suba, donde se buscó capacitar personas mayores
de edad habitantes del sector, inscritos en el Programa de la Fundación María Luisa de Moreno.
Con el desarrollo del programa de capacitación empresarial se explicaron temas de
administración, contabilidad básica, costos y mercadeo, con el propósito de afianzar los
conocimientos de los participantes y darles las herramientas necesarias para formalizar su idea de
negocio.

Finalmente, se buscó que los participantes entregarán como producto final un plan de negocios
básico, que permitiera visualizar la estabilidad y sostenibilidad en el tiempo de la propia idea de
negocio; con la consolidación de los planes de negocio, las participantes aplicaron los
conocimientos expuestos durante la formación empresarial, la cual pueden aplicar en cualquier
tipo de negocio que deseen emprender, estarán en la capacidad de lograr un desarrollo económico
para sus familias y obtener ingresos que les servirán para su sustento.

1

Macro variables barrio Pinar de Suba

1.1. Aspectos biofísicos del territorio

La comunidad objeto de estudio se encuentra ubicada en el barrio El Pinar, es uno de los barrios
nuevos de la localidad de Suba, esta localidad es el número 11 de la Ciudad de Bogotá D.C., se
encuentra al noroccidente de la ciudad.
Históricamente, en 1550 fue fundado el poblado por el español Antonio Díaz Cardozo en el sitio
que se conoce como Plaza Fundacional de Suba. El 16 de noviembre de 1875 Suba dejo de ser
resguardo indígena para convertirse en uno de los principales barrios de Bogotá. Fue decretado
como Estado soberano de Cundinamarca, en 1954 fue incluido al Distrito Especial de Bogotá y
en 1977 se creó la alcaldía menor, finalmente en 1991 fue elevado a localidad. Las raíces de Suba
son de indígenas – muisca pueblo de indios en la época colonial, en 1990 lograron
reconocimiento legal y fue ratificado en el año 2005.
Actualmente Suba limita al norte con el río Bogotá y calle 220 con municipio de Chía, al sur, con
el humedal Juan Amarillo y puente de Guadua de la localidad de Engativá, al este, con la
autopista norte con localidad de Usaquén y finalmente al oeste con el río Bogotá y con municipio
de Cota. (Gráfico 1).
Gráfico 1. Mapa localidades de Bogotá D.C.

Fuente: tierracolombiana.org

Ahora bien, la población atendida se encuentra en el barrio el Pinar que como se muestra en
gráfico 2, limita al norte con el barrio Guaymaral, al éste con los barrios Villa de prado y
Mazuren, al Oeste con Compartir y Gaitana, finalmente al sur con Aures, Rincón y Colina.
Gráfico 2. Ubicación barrio el Pinar

Fuente: tareainformaticalocalidad.blogspot.com
En tabla 1, se muestra que la localidad está dividida en 13 unidades de planteamiento zonal
(UPZ), se compone de 1.060 barrios, tiene una extensión de 10.056 hectáreas equivalentes al 6%
del total de área de extensión de Bogotá, la población es de 1.315.509 habitantes y tiene una
densidad poblacional al 2017 de 221 hab/ ha, se destaca por ser la más poblada de la ciudad,
representa el 16% del área de extensión total, el tipo de suelo urbano representa el 58%, la
expansión urbana el 5% y el suelo rural representa el 37%. (Veeduría distrital, 2018)
Tabla 1. Datos demográficos y poblacionales Suba

Fuente: Secretaría Distrital de Planeación (2018). Secretaria Distrital de Ambiente (2018)

Las condiciones de vivienda de esta localidad se caracterizan por tener casas de dos y tres
plantas, cuenta con ocho (8) conjuntos construidos con reglamento de propiedad horizontal y uno
en ejecución (tabla 2).
Tabla 2. Conjuntos residenciales, localidad de Suba.
Listado conjuntos residenciales, localidad de Suba

Conjunto Residencial Los Rosales de Suba sobre la calle 156 hacia
la carrera 92, en Ejecución.
Conjunto Residencial Monte redondo, Cl. 156 No 92-56, consta de
9 bloques y 252 apartamentos.
Conjunto Residencial Bosques del Portal, Cl. 156 No. 92-56.
Conjunto Residencial La Capilla
Conjunto Residencial Oviedo
Conjunto Residencial Sol de Plata
Conjunto Residencial Torres de Coímbra Cl. 157 A No. 95 -07
Conjunto Residencial Hacienda el Pinar.
Conjunto Residencial Timucuy de suba.
Fuente: Elaboración propia

Por otra parte en gráfico 3, se muestra la tenencia de vivienda del área urbana de la localidad,
donde se observa que para el año 2017 el 42,4% de los habitantes tienen casa propia, totalmente
pagada a comparación del año 2014 que sólo el 41,1% la tenían, esto indica que el crecimiento en
3 años fue del 1.3%; en cuanto a los habitantes que tienen vivienda propia pero que aún se
encuentran pagándola, para el 2017 fue del 12,9% en comparación en el 2014 que fue del 12,8%,
teniendo una variación en 3 años del 0.1%, finalmente los habitantes que viven en arriendo,
subarriendo o leasing, representan para el 2017 el 41,6% a diferencia del año 2014 que
representaba el 43,9%, teniendo un variación de -2,3%.

Lo anterior indica que los habitantes de la localidad de Suba en tres años no han tenido un
crecimiento significativo en cuestión de vivienda, los porcentajes de variación muestran que en el
área urbana los habitantes tienden a adquirir casa propia, pero los bajos niveles de crecimiento
para alcanzar la tendencia pueden indicar falta de crecimiento y planeación económica.

Gráfico 3. Distribución porcentual de hogares según tenencia de vivienda área urbana

Fuente: DANE – SDP, Encuesta multipropósito para Bogotá 2017

En cuanto a la parte rural y cómo se muestra en el gráfico 4, la distribución según la tenencia de
vivienda, se distribuye de la siguiente manera: el 36,4% tiene vivienda propia y totalmente paga,
a diferencia del 4,9% que vive en casa propia pero aún se encuentran pagándola, seguidamente el
23,1% de la población vive en arriendo, subarriendo o leasing y finalmente el 24,3% vive en
usufructo, es decir que el habitante se encuentra en posesión sin título, es ocupante de hecho o
tiene propiedad colectiva.
Gráfico 4. Distribución porcentual de hogares según tenencia de vivienda área rural

Fuente: DANE – SDP, Encuesta multipropósito para Bogotá 2017

Ahora bien, es importante mencionar la cobertura de los servicios públicos domiciliarios, la
localidad cuenta con todos los servicios necesarios para la satisfacción de los habitantes, cómo se
muestra en gráfico 5, la población cuenta con una cobertura del 100% en servicio de energía
eléctrica y acueducto, seguidamente con un porcentaje del 99,9% con alcantarillado y recolección
de basura, gas natural representa un 94.2% y finalmente existe cobertura del 74,8% en conexión a
internet y 64% en telefonía fija.
Gráfico 5. Cobertura servicios públicos localidad de Suba
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Fuente: DANE – SDP, Encuesta multipropósito para Bogotá 2017

Los servicios públicos básicos como son energía eléctrica, recolección de basuras, acueducto y
alcantarillado están cubiertos en casi un 100% lo que indica que los habitantes del sector cuentan
con una mejor calidad de vida en comparación con años anteriores.

Otro aspecto son los servicios médicos y hospitalarios, en la localidad se encuentran 21
equipamientos de salud, las unidades primarias de atención (UPA) y centros de atención médica
inmediata (CAMI), son las entidades con más sedes en la localidad, cuentan con 7 y 6
establecimientos. También, se localizan 1.017 instituciones privadas prestadoras de servicios de
salud que corresponden a laboratorios, consultorios médicos y odontológicos y centros de salud.
En cuanto a educación la localidad de Suba cuenta con 45 colegios, de los cuales se encuentran el
colegio gimnasio Montreal y gimnasio Manuel del Socorro Rodríguez, también cuenta jardines
infantiles como el Acuna y la iguanita azul. Existen convenios con bienestar social y con
instituciones educativas. Actualmente existen 371 colegios no oficiales, 5 universidades, 2
instituciones universitarias y 3 establecimientos de educación técnica.

Como se muestra en tabla 3, el grado de cobertura escolar para nivel preescolar es del 74,3%,
básica primaria 86,9%, básica secundaria 94,9% y media vocacional 91,3%, suba tiene una
cobertura total del 89,3% para los habitantes de la localidad. De acuerdo con encuesta
multipropósito de Bogotá 2017 el grado de analfabetismo fue del 0,64% en comparación con el
año 2014 que fue del 0,98%, lo que indica en la población analfabeta disminuyó en 0,34 puntos
porcentuales.
Tabla 3. Tasas de cobertura bruta por nivel de escolar según localidad

Fuente: SIMAT (matrícula oficial), con corte a 28Feb/2017-C600 DANE (matrícula no oficial). Cálculos Secretaría
de Educación del Distrito-Oficina Asesora de Planeación-Grupo Gestión de la Información.

En aspectos de movilidad los habitantes de la localidad se transportan principalmente a pie, en
sistema integrado de transporte (SITP) o buses y colectivos de transporte público común. Las rutas
que se utilizan son la 183 y 184 que se ubican en el barrio las orquídeas, de igual forma existe la
carrera 92, que es una vía principal con alto flujo de transporte para diferentes sectores de la ciudad.
Es importante mencionar que en encuesta multipropósito del 2017 se indagó sobre el tiempo que
emplean los habitantes de la localidad de Suba para acceder a los diferentes servicios de

transporte, dando como resultado que en promedio las personas tardan 10,1 minutos caminando
para acceder al servicio de transporte. Según información de monografía de suba del 2017
estipula que las mujeres se movilizan en medios como el transmilenio, buses de SITP y buses de
transportes colectivo, en comparación con los hombres que utilizan medios de transporte privados
como carro particular, moto y bicicleta.
Según información del centro de documentación e información local de Suba de la Alcaldía
Mayor de Bogotá, el 30% de sus vías se encuentran pavimentadas, existen espacios públicos
como comedor comunitarios Salitre I sector, y convenios con cultiva y bienestar social. Las
organizaciones comunitarias que se encuentran en el sector son la fundación para la asistencia de
la niñez abandonada que tiene un convenio con el ICBF.
1.2. Características Socioeconómicas
El departamento administrativo nacional de estadística DANE, para clasificar los inmuebles
residenciales creó una herramienta de focalización del gasto, la cual se compagina con las con las
metodologías planteadas por esta institución, por tanto, la estratificación sectorial se puede
observar en tabla 4.
Tabla 4. Estratificación
Estrato Clasificación
1

Bajo – bajo

2

Bajo

3

Medio- Bajo

4
5

Medio
Medio –
Alto

6

Alto

Fuente: Monografía de Suba 2017

Ahora bien, como se muestra en gráfico 6, se observa que la localidad presenta todas las clases
socioeconómicas, el 35% se encuentra categorizados en el estrato 3, el 28% al estrato 2, 15% al
estrato 4 y 16% al estrato 5, es importante mencionar que estos dos últimos presentan una fuerte
presencia en el sector.

Gráfico 6. Estratificación socioeconómica urbana

Fuente: Secretaria Distrital de Planeación 2017

Cómo ya se mencionó anteriormente, la localidad de Suba cuenta con todos los estratos
socioeconómicos donde la clasificación sin estrato se refiere a la población que habita predios
con uso diferente al residencial tales como: fábricas, bodegas, casas o edificios para uso
exclusivo de oficinas, parqueaderos, talleres, clubes, etc. La población de la zona rural tiene el

contraste de estratos dos y seis, sin embargo, existe población en miseria debido a las condiciones
de la vivienda, educación, ausencia de acueducto y alcantarillado entre otras necesidades básicas
insatisfechas.

Las condiciones de vida de los habitantes de la localidad de Suba se miden dentro de los aspectos
económicos que se evalúan en la encuesta multipropósito que cada año realiza el Departamento
Administrativo Nacional de Estadística (DANE) en convenio con la Secretaría Distrital de
Planeación (SDP), para el 2017 y cómo se muestra en tabla 5, la percepción sobre el nivel de vida
de los habitantes del sector mejoró en 53,0% y siguió igual en un 39,8%, sin embargo para el
7,3% de la población empeoró.

Tabla 5. Percepción sobre el nivel de vida 2014 y 2017

Fuente: DANE – SDP, Encuesta multipropósito para Bogotá 2017

Ahora bien y según monografía de suba 2017, la localidad se categorizó como la segunda con
más licencias de construcción y urbanismo aprobadas, destinando el uso del suelo en un 75% al
uso habitacional equivalentes a un total de 3.296.002 metros cuadrados, seguidamente uso
comercial como comercio, estacionamientos, industrias, oficinas y servicios que equivalen en

metros cuadrados a 703.894, finalmente uso dotacional (dotacional, institucional y otros) que
corresponden a 397.425 metros cuadrados.
Gráfico 7. Licencias de construcción – área (m2) aprobada por usos 2017

Fuente: Secretaría Distrital de Planeación. Registro Local de Obras

Por otro lado, Suba representa el 12,4% de empresas que tienen matricula activa para ejercer
actividades comerciales en el sector, dicho porcentaje se basa en el registro mercantil de la
Cámara de Comercio de Bogotá. Entre el 2016 y 2017 la localidad presentó un aumento en el
número de empresas activas, cómo se muestra en tabla 6, hubo una variación porcentual del 2,6%
respecto al 2016, lo que permite evidenciar el crecimiento económico en el sector.
Tabla 6. Empresas con matrícula activa según localidad 2016 - 2017

Fuente: Registro Mercantil Cámara de Comercio de Bogotá. Datos acumulados a diciembre

Dado lo anterior, la mayoría de las empresas registradas con matrícula activa tiene como
actividad principal el comercio, servicios profesionales e industria, cómo se observa en gráfico 8,
el comercio tiene una representación de 28,3%, seguidamente servicios profesionales con el
15,6%, en tercer lugar encontramos actividad industrial con el 9,4%, sin embargo dentro del
sector existen diversas actividades comerciales que le permiten ser estratégico por la variedad de
servicios que ofrece a los habitantes.
Gráfico 8. Porcentaje de empresas con matrícula activa por sector económico.

Fuente: Registro Mercantil Cámara de Comercio de Bogotá. Datos acumulados a diciembre 2017

Para el 2017 en Suba, la población en edad de trabajar equivale a 1.088.229 habitantes, de los
cuales 686.916 son población económicamente activa representando el 16,6%; la población
inactiva equivale a 401.314 habitantes que representan el 15,1%; dado esto, la tasa global de
participación refleja que el 63,1% de la población de Suba se encuentran en el mercado laboral,
siendo una de las localidades con mayor participación en este aspecto.

Ahora bien, la población ocupada representa el 16,8% equivalentes a 641.626 habitantes,
mientras que 45.290 habitantes están desocupadas representando el 13,7%. La tasa de ocupación
del 59% quiere decir que al menos una hora en la semana la población en edad de trabajar estuvo
ocupada, mientras que la tasa de desempleo del 6,6% representa a la población económicamente
activa que se encuentra en búsqueda de trabajo, siendo Suba una las localidades con menor tasa
de desempleo en comparación con las demás localidades de Bogotá. (Tabla 7.)

Tabla 7. Principales indicadores de mercado laboral 2017

Fuente: Secretaria Distrital de Planeación – Encuesta Multipropósito 2017

1.3. Características Políticas – Institucionales

El desarrollo económico y social de una población se basa en la formulación de políticas que le
permiten crecer, estabilizar y reformar aspectos que mejoren la calidad de vida de cada sector.
Las instituciones del estado con presencia en el territorio y los servicios o funciones que cada una
de ella ofrece dan estabilidad a las políticas propuestas y se genera una cohesión en el proceso
transformador de cada población.
Dado lo anterior, en la localidad de Suba existen diferentes instituciones que garantizan el
cumplimiento y control de las políticas institucionales, una de ellas es la alcaldía local de Suba de
acuerdo con el artículo 24 del decreto distrital 101 del 2010, tiene que cumplir con funciones
principales cómo, coordinar la acción administrativa de la localidad ante todos sus entes y
garantizar el desarrollo económico en armonía para la localidad.
Ahora bien, con el sistema distrital de equipamientos el estado brinda una estructura básica para
que exista una distribución de los servicios sociales y administrativos a fin de mejorar la calidad
de vida de los habitantes. Dichos equipamientos, se pueden clasificar en las siguientes categorías:

-

Equipamientos colectivos

-

Equipamientos deportivos y recreativos

-

Equipamientos urbanos básicos
Tabla 8. Número de equipamientos por localidad 2015

Fuente: Secretaria Distrital de Planeación. Base de datos geográfica corporativa - BDGC

Según tabla 8, la localidad para el 2015 contó con 738 equipamientos, ubicándose en primer lugar
a nivel Bogotá, se concentran principalmente en educación, bienestar y cultura. Como se muestra
en tabla anterior, Suba cuenta con servicios urbanos básicos de seguridad y administración con 19
y 7 equipamientos respectivamente, recreación y deporte cuenta con 23, educación 350, salud
29, bienestar 216 y cultura 94.
Dado lo anterior, en cuanto a los servicios urbanos básicos, los equipamientos que se encuentran
disponibles para prestar servicios administrativos y de atención a los ciudadanos son sedes de
administración pública, infraestructura de seguridad ciudadana, instalaciones de defensa y
justicia, recitos feriales, cementerios y servicios funerarios. Cómo se muestra en gráfico 9, la
mayoría de equipamientos son públicos tanto en administración (7) como en seguridad (18), sólo
1 es privado.

Gráfico 9. Equipamientos de servicios básicos urbanos por carácter público y privado 2015

Fuente: Secretaria Distrital de Planeación. Base de datos geográfica corporativa - BDGC

En cuanto a los equipamientos colectivos están integrados por todo tipo de instalación pública o
privada que ofrezca servicios sociales de manera masiva, se encuentran dentro de esta categoría
los de salud, bienestar social, educación y cultura.
Gráfico 10. Cantidad de equipamientos colectivos de la localidad por carácter público y
privado 2015

Fuente: Secretaria Distrital de Planeación. Base de datos geográfica corporativa – BDGC

En el 2015 Bogotá contó con 5.300 equipamientos colectivos, de los cuales 689 se encuentran en
la localidad de Suba, ubicándose en el primer lugar a nivel Bogotá en la tenencia de
infraestructura, distribuidos cómo se muestra en gráfico 10, en educación 55 son públicos y 295

privados, en salud 12 son públicos y 17 privados, en bienestar social 29 son públicos y 187
privados, finalmente en cultura 13 son públicos y 81 son privados; la mayoría de equipamientos
de esta localidad son privados.
Otro aspecto importante de mencionar son los equipamientos recreativos y deportivos, de los
cuales Suba cuenta con 23, siguiendo en el primer lugar a nivel Bogotá, la mayoría de estos
servicios son de carácter privado y están destinados a la práctica de actividades físicas, deporte de
alto rendimiento, competencia deportivas y exhibición de espectáculos con fines recreativos.
(Gráfico 11)
Gráfico 11. Equipamientos deportivos por carácter público y privado 2015

Fuente: Secretaria Distrital de Planeación. Base de datos geográfica corporativa – BDGC

La infraestructura es primordial para el desarrollo de la localidad sin embargo en lo mencionado
anteriormente, la localidad cuenta con instituciones privadas que han colaborado en su desarrollo,
pero el aporte público es deficiente para la cantidad de habitantes que se encuentran en el sector.
En cuanto al plan de desarrollo local, se realiza seguimiento a las quejas y reclamos que realiza la
comunidad, se realizan programas de gestión humana y ambiental, proyectos de infraestructura y
se promueve zonas de seguridad en donde se refleja la mayor participación de los habitantes.
Dadas las condiciones socioeconómicas (estratos bajos, amplias actividades comerciales) y
geográficas (fácil acceso, limita con otras ciudades de Colombia, posee una vasta zona
residencial, y también es una de las localidades más grandes de Bogotá) de la localidad de suba,
este es uno de los sectores que recibe más reinsertados o desmovilizados del conflicto armado en
la ciudad de Bogotá, acogiéndose así a la ley de víctimas promovida por el Gobierno Nacional y
Expedida por el Congreso de La Republica,

El Gobierno Nacional diseño un sistema de atención integral a la población desplazada por la
violencia, reglamentado por la ley 387 de 1997 por la cual se adoptan medidas para la prevención
del desplazamiento forzado; la atención, protección, consolidación y esta estabilización
socioeconómica de los desplazados internos por la violencia en la República de Colombia.
Dentro de este plan nacional la localidad de suba cuenta con una de las 6 Unidades de Atención y
Orientación a población Desplazada – UAO de la ciudad de Bogotá.
La Localidad de Suba cuenta con 3 (tres) casas de justicia; Casa de Justicia Suba Centro, Casa de
Justicia Satélite Niza y Casa de Justicia Satélite Rincón. Estas casas de justicia son centros
interinstitucionales de acceso a la justicia, prestos a solucionar los conflictos entre los ciudadanos
de manera ágil, eficiente y gratuita. Allí se puede tener acceso a la justicia formal, informal o
alternativa.
1.4

Características simbólico-culturales

La localidad de Suba posee un total de 94 equipamientos culturales, subdivididos en diferentes
espacios, pertenecen al grupo de encuentro y cohesión social, otros corresponden a espacios de
expresión y finalmente otros están en la categoría de memoria y avance cultural.
Si bien existen equipamientos culturales, también se debe mencionar la importancia de los bienes
de interés cultural, dentro de los cuales se encuentran zonas arqueológicas, centros históricos,
sectores urbanos y bienes muebles que por sus características únicas son representativos de la
historia y cultura de la ciudad y de la nación.
Dentro del decreto 190 de 2004 en los artículos 125 y 126 se expresa la clasificación de los
bienes de interés cultural; como se muestra en gráfica 12, los bienes se clasifican en inmuebles y
sectores de interés cultural.

Gráfico 12. Clasificación bienes de interés cultural inmuebles

Fuente: Decreto 190 de 2004, art 125 y 126

Suba para el 2017 contó con 32 bienes de interés cultural como se muestra tabla 9, 12 son de
conservación integral, 3 de conservación monumental y 17 de conservación tipológica.
Tabla 9. Bienes de interés cultural por categoría 2017

Fuente: Secretaría Distrital de Planeación – Base de datos geográfica corporativa BDGC

Cuenta con el Parque Ecológico Distrital del Humedal la Conejera, el Corredor Ecológico de
Ronda de la Quebrada La Salitrosa, el Área Forestal Distrital de los Cerros de Suba y la
proximidad con el Parque Ecológico Distrital de Montaña: "Cerro de La Conejera", en los
términos que establece el Artículo 13 del Decreto 190 de 2004: “Generar, construir, recuperar y
mantener los elementos que integran el espacio público”.

La secretaria de cultura, recreación y deporte, realizan diversas actividades culturales en
cumplimiento de sus funciones y bridan diversos programas en los que los diferentes grupos
poblacionales pueden participar y permite el acercamiento de los mismos a los eventos artísticos
generando a través del respeto por la diferencia una apropiación del territorio.

En la vigencia del 2017 se ofertaron diversos eventos culturales, como se evidencia en tabla 10,
fueron 1848 eventos locales que en comparación con el año anterior tuvieron un aumento
significativo, del 2016 al 2017 aumentaron en 864 eventos. Lo anterior permite mencionar que
los habitantes del sector año tras año tienen una oferta amplia para participar culturalmente.

Tabla 10. Eventos artísticos, culturales o de patrimonio local 2016 y 2017

Fuente: Secretaría Distrital de Cultura, Recreación y Deporte

En relación con los cupos ofertados para asistir a los eventos culturales Suba presentó una
disminución en el número de beneficiarios para el 2017, pues sólo 78.779 habitantes fueron
beneficiarios en comparación con el 2016 que fueron 164.034, en cuanto al número de cupos
ofrecidos fueron 89.122 para el 2017 observándose una disminución significativa en comparación
del 2016 que fueron 222.068 cupos.

En resumen, la localidad de Suba en 2017 disminuyo en más del 50% en comparación al 2016
tanto en la oferta de cupos cómo en la realización de eventos culturales, la ocupación de los
escenarios se incrementó en 14,5 puntos porcentuales en Suba.

Tabla 11. Número de cupos y beneficiarios en la realización de eventos culturales 2016 2017

Fuente: Secretaría Distrital de Cultura, Recreación y Deporte

Finalmente, Suba cuenta con tres casas de cultura las cuáles desarrollan trabajo cultural y artístico
comunitario de forma informal en Suba- Centro, Rincón y Ciudad Hunza, son organizaciones que
elevan la dinámica cultural local y generan impacto social, atendiendo adultos mayores, niños y
jóvenes de la localidad.
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Análisis DOFA

Según Alan Chapman, la matriz DOFA es una herramienta que permite entender situaciones de
negocio y tomar decisiones en un negocio y/o empresa, es un acrónimo que traduce debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas. Es útil para talleres y lluvia de ideas, puede ser utilizada de
igual forma para realizar la planificación de una empresa, también en la planificación estratégica,
evaluación de competidores, desarrollo de negocios o productos, y reportes de investigación.

Dado lo anterior, los estudiantes Nidia Téllez y Wilson Maldonado ponen en práctica la
herramienta antes mencionada a fin de identificar las falencias de la población objeto de estudio,
la cual se encuentra ubicada en la localidad de Suba específicamente en el barrio El Pinar y
quienes fueron participes del programa de capacitación ofrecido.

2.1

Análisis DOFA barrio el Pinar – Suba

Cómo se muestra en tabla 12, las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas encontradas
en la aplicación de la herramienta, permite identificar la necesidad de contribuir al desarrollo de
la población, se pretende realizar un análisis tanto interno como externo de cada uno de los
proyectos, para afianzarlos en el mercado y poder detallar las debilidades y amenazas para poder
prever soluciones e identificar fortalezas y oportunidades en el proceso de construcción del plan
de negocio.
Tabla 12. Análisis DOFA barrio el Pinar - Suba
DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

AMENAZAS

Falta de visión de

Apoyo del programa

Conocimiento del

El miedo de seguir

negocio por parte de

de proyección social

producto o servicio

encaminando su

las personas que se

para reestructurar sus

ofrecido en el plan

proyecto “miedo al

benefician del

proyectos

de emprendimiento

cambio”

proyecto.

empresariales.

Las inasistencias

Experiencia debido a

La zona donde se

Disminución de los

por falta de tiempo

su alto promedio de

implementan las

participantes por

que disponen los

edad la mayor parte

ideas de

desconocimiento de

asistentes a los

de la comunidad son

emprendimiento es

la importancia del

cursos

trabajadores y

mayormente

constante

algunos comerciantes

comercial y está en

aprendizaje.

auge
Falta de manejo de

Posibles alianzas

Algunos integrantes

Competencia en el

tecnología, para la

estratégicas que

son propietarios de

mercado en cuanto a

actualización de

permitan un

organizaciones, y

sus productos y

información

fortalecimiento

tienen ideas claras.

servicios

cambiante del

económico

mercado
Escasos recursos

El uso de diversos

Una estructura

Copia o robo de

para la debida

contactos que

definida y objetivos

alguna de las ideas

sostenibilidad de

adquieren por medio

claros y específicos

de negocio

cada proyecto de

de la fundación

por parte de la

emprendimiento

fundación

Falta de orden

Ideas de negocio

El interés que tiene

Falta de

adecuado de

innovadoras y

cada participante en

organización

ejecución y

creativas

beneficiarse con el

contable

planeación en cada

proyecto ofrecido

proyecto de
emprendimiento
Fuente: Elaboración propia

Después de identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, es importante
analizar las estrategias a implementar, analizando desde las fortalezas y oportunidades las
debilidades y amenazas.
2.2

Estrategias FODA

Fortalezas vs Oportunidades.
Teniendo en cuenta que existe una estructura definida y objetivos claros y específicos para
enfocar los planes de emprendimiento por parte de la fundación, se fortalecen los proyectos

mediante las capacitaciones y se complementan con la experiencia de cada uno de los integrantes,
creando vínculos y alianzas optimas y permitiendo que tengan ideas que suplan necesidades
reales del mercado.
Oportunidades vs. Debilidades
Dar a conocer los resultados obtenidos a través de la muestra empresarial para que la comunidad
vea la importancia de estos espacios y lograr cambiar la visión de las de las personas con respecto
al emprendimiento y el apoyo de la sociedad al mismo. Gracias a que se cuenta con los espacios
físicos y con la oportunidad de intervenir en los demás proyectos que desarrolla la fundación
María luisa moreno es importante se realice una divulgación más amplia acerca de estos talleres
para que más personas participen de los mismos y se puedan expandir y masificar nuevas ideas
de negocio.
Amenazas vs fortalezas
Demostrar que con los objetivos definidos y confianza brindada con el programa afianzaran de
forma positiva su proyecto den emprendimiento, y cada vez se irá mejorando para comenzar a ser
competitivos en el mercado y poder crear una sostenibilidad por medio de ese plan ejecutado
aplicando la información obtenida en la capacitación, y a si demostrar la importancia que tiene
para el desarrollo de cada persona y la comunidad la continuidad de este tipo de espacios
académicos en el espacio que otorga la fundación María luisa Moreno en alianza con la
universidad de la Salle.
Debilidades y Amenazas
Mostrar el resultado que obtuvieron los grupos anteriores que participaron en las capacitaciones
y la evidencia del desarrollo y crecimiento de sus proyectos con el fin de incentivar la
participación y crear una motivación con el fin de hacer ver la importancia de las capacitaciones,
todo direccionado en generar un cambio y aporte a la comunidad.

3

Problema

El barrio el Pinar se encuentra ubicado en la localidad de Suba, como se mencionó en las macro
variables, es una población que se caracteriza por ser una de las localidades más pobladas, sus
habitantes se encuentran clasificados en el estrato 2 con el 44,1%, lo que quiere decir que las
variables físicas externas de vivienda, de entorno urbano y de contexto urbanístico son bajos
dentro de la localidad.
Dado que las variables de desarrollo se encuentran bajas, es importante buscar alternativas que
aporten al crecimiento económico y social del sector en donde se habita, por tanto, los proyectos
de investigación que desarrollan aptitudes contribuyen al desarrollo personal y social, por eso la
falta de proyectos de investigación que promuevan iniciativas de negocio y programas de
capacitación en los habitantes del sector, es el problema que aborda el proyecto de investigación;
se basa en la necesidad de diseñar e implementar programas de capacitación enfocados en temas
administrativos y contables que proporcionen herramientas en favor de los habitantes y permitan
contribuir a su desarrollo.
Por lo anterior la Universidad de la Salle en convenio con la fundación María Luisa de Moreno, a
través del proyecto “Despertar emprendedor” busca capacitar a los habitantes del sector que
tengan una idea de negocio y deseen ser partícipes del mismo. La fundación María Luisa de
Moreno contribuye en la ejecución del proyecto, en brindar las herramientas necesarias para que
se lleve a cabo las diferentes capacitaciones teórico-prácticas que realizan los estudiantes de la
Universidad de la Salle, permitiendo trabajar interinstitucionalmente y así aportar en el
mejoramiento de la calidad de vida de los habitantes del sector. Dentro del proyecto de
capacitación ofertado por los estudiantes se analiza la población y seguidamente se presenta el
plan de trabajo para el desarrollo del proyecto.
Finalmente, dentro de la investigación los participantes del proyecto buscan herramientas que les
permitan ejecutar su idea de negocio, obtener crecimiento profesional y para aquellos que tienen
establecido su negocio, fortalecimiento y crecimiento del mismo.

4

Formulación Del Problema

¿Cuáles son los fundamentos administrativos y contables que deben conocer los participantes del
proyecto “Despertar Emprendedor” de la Fundación María Luisa de Moreno del barrio el Pinar Suba para poner en marcha su idea de negocio?
5
5.1

Objetivos

Objetivo general

Capacitar en fundamentos administrativos y contables a los participantes del proyecto “Despertar
Emprendedor” de la fundación María Luisa de Moreno del barrio el Pinar – Suba, por medio de
charlas y talleres a fin de poner en marcha su idea de negocio.
5.2
•

Objetivos específicos

Realizar un diagnóstico sobre la calidad de vida, intereses y expectativas de los
participantes del proyecto.

•

Estructurar programa de fundamentos administrativos y contables a fin de implementar el
proceso de capacitación.

•

Capacitar a la población muestral a través de conferencias y talleres teórico - prácticos
con el fin de fomentar el ser emprendedor.

6

Marco De Referencia

Es importante mencionar que este proyecto implica analizar y exponer aquellas teorías, enfoques
teóricos, investigaciones, leyes y antecedentes generales que se consideran válidas para el
desarrollo del mismo, por tanto, se hace referencia a las teorías documentadas y del conocimiento
que los estudiantes de la Universidad de la Salle tomaron en cuenta a la hora de ejecutar el
programa de capacitación y la importancia de tener como resultado final un plan de negocio
estructurado y enfocado en el crecimiento económico personal y a la vez de su entorno.
6.1

Marco teórico

Dentro de las teorías que se tuvieron en cuenta a la hora de realizar el programa de capacitación
te tomaron en cuenta las siguientes teorías:
Empresa
Existen varias teorías de empresa, por tanto, se mencionan algunas según diferentes autores;
según Coase, divide la economía en 4 estructuras de mercado o tipos de competencias, en
competencia perfecta, monopolios, mercado de competencia monopolística, y oligopolios.
Afirma que los mercados antes mencionados asignan los recursos eficientemente o
ineficientemente, según el número de empresas. (1937)
Por otro lado, García Santiago en su libro teoría económica de la empresa manifiesta que la teoría
neoclásica de la empresa, se centra en la interpretación de la misma como una unidad técnica en
la que de manera casi automática se están maximizando los beneficios en torno a los bienes que
produce y ofrece. (1994)
Desde el punto de vista del economista de Williamson, reconoce a la empresa como un nexo de
contratos y subraya la relevancia de conceptos clave, como los derechos de propiedad y los
costos de transacción que son la base para entender los intereses particulares de los individuos,
que tiene que ver con la transacción económica en una empresa y que originan conflictos de
interés. (1985)
Las anteriores teorías son importantes a la hora de conocer sobre lo que significa empresa y cómo
desde diferentes puntos de vista se retroalimenta su concepto. Se toma en cuenta todos los
aspectos relacionados a la empresa y se explican respectivamente.

Dinero
La importancia de la teoría del dinero radica en su concepto y uso, desde la antigüedad se le ha
dado diferentes valores, es importante destacar los puntos de vista de diferentes autores para
comprender de una mejor manera este concepto. La teoría monetaria atribuida por lo general a
Marx descansa sobre la idea según la cual el dinero es una mercancía especial, para David
Ricardo es un adepto de la teoría cuantitativa del dinero, que supone, que en la medida que la
cantidad del dinero crece aumentan los precios, pero este autor supone de igual manera que algo
tan seguro, conocido y unánimemente aceptado que ni siquiera le parece necesario de presentar
esta teoría explícitamente.
Para Keynes, el dinero es un elemento útil solo como valor de cambio y como medio para
demorar los pagos, especifica tres motivos para obtenerlo, el primero es realizar transacciones, el
segundo motivo es como precaución y el tercero para especular.
Misión
La misión dentro de la organización es importante porque crea identidad de lo que se quiere ser
en una entidad. Varios autores definen la misión como “la identidad y razón de ser de una
empresa, es decir por qué surgió, cuáles son sus intereses, objetivos y qué les ofrece en especial a
los clientes”. (Sipems, tomado de enciclopediaeconomica.com,2017)
Otros autores definen misión como:
•

Un elemento importante de la planificación estratégica (Gary Amstrong y Philip Kloter)

•

Su propósito general en la empresa (O.C Ferrel, 2004)

•

Es una base para las estrategias, prioridades, tareas de trabajo y planes haciendo diferente
una empresa de otra (Druker, 2005)

La misión es la razón de ser de la compañía, por tanto, dentro del proceso de capacitación es
importante que los participantes conozcan su origen y él porque es fundamental en el proceso de
elaboración del plan de negocios.
Visión

La visión proyecta a futuro el camino de una empresa, implica formular hacia donde se quiere
llegar, es decir a donde se quiere dirigir la empresa, planteando las metas a largo plazo, a fin de
tomar decisiones en momentos de tensión y dificultad.
Autores como Quigley definen la visión como una manera de comprender el pasado y el presente
para poder proyectar el futuro con acierto, es una ruta para el futuro. Para Kevan Scholes y Gerry
Johnson dicen que es la que engloba un futuro deseado, las aspiraciones de la organización y así
motivar a los integrantes de la empresa. Para Bengt Karlof menciona que es el nacimiento del
futuro distante con lo que la empresa logra desarrollarse de la mejor manera posible siguiente las
aspiraciones de sus líderes. Mintzberg dice que es la inspiración que proporciona una idea
orientadora o un plan que está completamente articulado.
Teoría del modelo CANVAS
Se determina que el mejor modelo a diseñar en las ideas de negocio de los estudiantes de la FIMLM
es el modelo CANVAS, creado por Alexander Osterwalder permite conocer, plasmar, evaluar y
presentar la información que se va recopilando paso a paso acerca del negocio.
El éxito del negocio dependerá del buen desarrollo de cada una de las actividades. En él se plasma
elementos tales como la forma de seleccionar a los clientes, de definir sus productos o servicios, la
forma en la que va a convivir en el mercado y se va a relacionar con sus competidores, la forma en
la que se va a dar a conocer, la forma en la que se van a definir las diferentes tareas a realizar, así
como la forma en la que se van a configurar sus recursos. (Echaleku , 2013).
El modelo CANVAS costa de nueve (9) bloques los cuales son:

Fuente: Tomado de Business Model Generation Book

Segmentación del Mercado. Consiste en dividir el mercado en grupos de compradores con
características similares, permite a la empresa conocer a profundidad cada grupo y adaptarse a cada
uno de los requerimientos de cada segmento. (Caldas Blanco , Carrión Herráes, & Heras Fernández,
2017).
Propuesta de Valor. Este bloque se refiere a identificar no solo el producto, sino que también
incluye todo lo que lo rodea, agregando valor a la idea de negocio.
Canales de Distribución. Se refiere a todos los medios a través de los cuales se entrega el producto
o servicio al cliente.
Relación con los clientes. Este bloque responde a tres elementos sobre la relación que se espera
tener con los clientes, ¿cómo obtenerlos?, ¿cómo mantenerlos y cómo incrementar los que ya se
tienen?
Flujo de Ingresos. En este bloque se plasma la forma en que el negocio gana dinero de cada uno
de los segmentos de mercados
Recursos Claves. Este bloque se refiere a esos elementos claves que son indispensables para que
se pueda llevar a cabo la idea de negocio.
Actividades Claves. Teniendo en cuenta los recursos clave, este segmento se refiere a esas
actividades indispensables para aprovechar al máximo los recursos.
Socios Estratégicos. Este segmento se refiere a conocer que personas o empresas podrían apoyar
para el desarrollo de la idea de negocio.
Estructura de Costos. Se refiere al valor que va a costar iniciar y desarrollar la idea de negocio.
Emprendimiento.
Definición. El uso más antiguo de la voz entrepreneur se registra en la historia militar francesa en
el siglo XVII. Hacía referencia a personas que se comprometían a conducir expediciones militares.
Se atribuye a un irlandés del siglo XVIII, Richard Cantillo, que vivía en Francia en esa época, el
primer uso del término entrepreneur en el contexto empresarial para referirse a alguien que compra
bienes y servicios a ciertos precios con vistas a venderlos a precios inciertos en el futuro, en otras
palabras, corriendo con un riesgo no asegurado. (Gutiérrez Olvera, 2007).

Marco legal
A partir de la ley de emprendimiento se inició el proyecto para la Fundación María Luisa de
Moreno, dentro del trabajo realizado la Ley 1014 de 2006 del Congreso de Colombia tuvo
importancia en el desarrollo del proyecto. En primer lugar, se toman en cuentan las siguientes
definiciones, estipuladas dentro de la ley:
Artículo 1. Definiciones
Emprendedor: Es una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la capacidad de generar
bienes y servicios de una forma creativa, metódica, ética, responsable y efectiva;
Emprendimiento: Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creación de riqueza. Es una forma de
pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades, planteada con visión global y llevada a cabo
mediante un liderazgo equilibrado y la gestión de un riesgo calculado, su resultado es la creación de valor
que beneficia a la empresa, la economía y la sociedad;
Empresarialidad: Despliegue de la capacidad creativa de la persona sobre la realidad que le rodea. Es la
capacidad que posee todo ser humano para percibir e interrelacionarse con su entorno, mediando para ello
las competencias empresariales;
Formación para el emprendimiento. La formación para el emprendimiento busca el desarrollo de la
cultura del emprendimiento con acciones que buscan entre otros la formación en competencias básicas,
competencias laborales, competencias ciudadanas y competencias empresariales dentro del sistema
educativo formal y no formal y su articulación con el sector productivo;
Planes de Negocios. Es un documento escrito que define claramente los objetivos de un negocio y describe
los métodos que van a emplearse para alcanzar los objetivos.
La educación debe incorporar, en su formación teórica y práctica, lo más avanzado de la ciencia y de la
técnica, para que el estudiante esté en capacidad de crear su propia empresa, adaptarse a las nuevas
tecnologías y al avance de la ciencia, de igual manera debe actuar como emprendedor desde su puesto de
trabajo. (Ley 1014 de 2016, Congreso de la República de Colombia)

Las anteriores definiciones permiten en los participantes claridad en los temas planteados, de
igual forma, conocer a profundidad la ley, les ofrecen herramientas para fundamentar su
emprendimiento. Ahora bien, teniendo como base legal esta ley, se invita a los participantes a
presentar y fortalecer sus ideas de negocio creando así su empresa ya sea como persona natural,
jurídica o como establecimiento de comercio. Para cumplir tal fin, se dan a conocer las

orientaciones necesarias, las cuales se basan en el Código de Comercio de Colombia, el cual
establece normas y orientaciones que regulan las relaciones mercantiles.
Rut (Registro único tributario): Constituye el mecanismo único para identificar, ubicar y
clasificar a las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes declarantes del
impuesto de renta y Comerciante: Persona que profesionalmente o personalmente se ocupa de
alguna de las actividades que la ley considera mercantiles. Los comerciantes pueden ser personas
naturales o jurídicas que voluntariamente y de forma regular desarrolla un acto jurídico
considerado como mercantil por la Ley 16 de 1968 (Cámara de comercio de Bogotá, 2017)
Persona Natural Comerciante: Es aquella que ejerce esta actividad de manera habitual o
profesional. Esta persona asume todos los derechos y obligaciones de la actividad comercial.
(Cámara de comercio de Bogotá, 2017)
Persona Jurídica: Es una figura ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones, y de
ser representada judicial y extrajudicialmente. (Cámara de comercio de Bogotá, 2017)
Régimen Simplificado: Al régimen simplificado del impuesto sobre las ventas pertenecen las
personas naturales comerciantes y los artesanos, que sean minoristas o detallistas; los agricultores
y los ganaderos, que realicen operaciones gravadas, así como quienes presten servicios gravados,
siempre y cuando cumplan la totalidad de las siguientes condiciones:
1. Que en el año anterior hubieren obtenido ingresos brutos totales provenientes de la
actividad, inferiores a tres mil quinientas (3.500) UVT.
2. Que tengan máximo un establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio
donde ejercen su actividad.
3. Que en el establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio no se desarrollen
actividades bajo franquicia, concesión, regalía, autorización o cualquier otro sistema que
implique la explotación de intangibles.
4. Que no sean usuarios aduaneros.
5. Que no hayan celebrado en el año inmediatamente anterior ni en el año en curso
contratos de venta de bienes y/o prestación de servicios gravados por valor individual,
igual o superior a tres mil quinientas (3.500) UVT.

6. Que el monto de sus consignaciones bancarias, depósitos o inversiones financieras
durante el año anterior o durante el respectivo año no supere la suma de tres mil
quinientas (3.500) UVT.
Parágrafo. Para la celebración de contratos de venta de bienes y/o de prestación de
servicios gravados por cuantía individual y superior a tres mil quinientos (3.500) UVT, el
responsable del régimen simplificado deberá inscribirse previamente en el régimen
común. (COLOMBIA C. D., 2016)
No contribuyentes declarantes de ingresos y patrimonio, los responsables del régimen
común, los pertenecientes al régimen simplificado, los agentes retenedores, los
importadores, exportadores y demás usuarios aduaneros; y los demás sujetos de
obligaciones administradas por la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales. (DIAN,
2017).
Ley 590 de 2000: Art 2 Para todos los efectos, se entiende por micro, pequeña y mediana
empresa, toda unidad de explotación económica, realizada por persona natural o jurídica, en
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana,
que responda a los siguientes parámetros:
Mediana Empresa: a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200)
trabajadores; b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000)
salarios mínimos mensuales legales vigentes. (Sociedades, 2017)
Pequeña Empresa: a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores. b)
Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) salarios
mínimos mensuales legales vigentes. (Sociedades, 2017)
Microempresa: a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores. b) Activos totales
por valor inferior a quinientos uno (501) salarios mínimos mensuales legales vigentes.
(Sociedades, 2017)
Código de comercio es un conjunto de elementos unitarios, ordenado y sistematizado de normas
de Derecho mercantil, es decir, un cuerpo legal que tiene por objeto regular las relaciones
mercantiles y comerciales.

Comerciantes: Son comerciantes las personas que profesional se ocupan en alguna de las
actividades que la ley considera mercantiles. (Artículo 1 Código de Comercio).
Libros y papeles del comerciante a las normas comerciales. Todo comerciante conformará su
contabilidad, libros, registros contables, inventarios y estados financieros en general, a las
disposiciones de este Código y demás normas sobre la materia. Dichas normas podrán autorizar
el uso de sistemas que, como la microfilmación, faciliten la guarda de su archivo y
correspondencia. Asimismo, será permitida la utilización de otros procedimientos de reconocido
valor técnico contable, con el fin de asentar sus operaciones, siempre que facilite el conocimiento
y prueba de la historia clara, completa y fidedigna de los asientos individuales y el estado general
de los negocios. (Art. 48. Código de Comercio).
Contabilidad. Requisitos. La contabilidad solamente podrá llevarse en idioma castellano, por el
sistema de partida doble, en libros registrados, de manera que suministre una historia clara,
completa y fidedigna de los negocios del comerciante, con sujeción a las reglamentaciones que
expida el gobierno. (Art. 50. Código de Comercio).
Definición de establecimiento de comercio. Se entiende por establecimiento de comercio un
conjunto de bienes organizados por el empresario para realizar los fines de la empresa. Una
misma persona podrá tener varios establecimientos de comercio, y, a su vez, un solo
establecimiento de comercio podrá pertenecer a varias personas, y destinarse al desarrollo de
diversas actividades comerciales. (Art. 515. Código de Comercio).
Determinación del precio: Si las partes no señalan el precio del suministro, en el todo o para
cada prestación, o no fijan en el contrato la manera de determinarlo sin acudir a un nuevo acuerdo
de voluntades, se presumirá que aceptan el precio medio que las cosas o servicios suministrados
tengan en el lugar y el día del cumplimiento de cada prestación, o en el domicilio del consumidor,
si las partes se encuentran en lugares distintos. En caso de mora del proveedor, se tomará el
precio del día en que haya debido cumplirse la prestación.
Si las partes señalan precio para una prestación, se presumirá que convienen igual precio para las
demás de la misma especie. (Art. 970. Código de comercio).
Marco conceptual

Es importante dentro de la escritura de éste proyecto, definir los términos que comúnmente no
son fáciles de entender, en la población objeto de estudio.
Persona jurídica.
Una persona jurídica es un concepto jurídico que se refiere a una unidad con una serie de
derechos y obligaciones. Dicha unidad puede estar compuesta por uno o varios individuos a
través de la creación de sociedades mercantiles, entes estatales u otras organizaciones de diverso
tipo.
A través de la existencia de personalidad jurídica es posible desarrollar actividades económicas
de forma regulada y controlada. Además, también tendrían la capacidad de emprender acciones
de carácter no lucrativo, como es el caso de las ONG (portafolio 2015)
Persona natural.
Es todo individuo de la especie humana, cualquiera que sea su raza, sexo, estirpe o condición.
Ahora bien, en términos empresariales, la persona natural es aquel individuo que al actuar en su
propio nombre se ocupa de alguna o algunas actividades que la ley considera mercantiles. En tal
caso, la totalidad de su patrimonio, que incluye el personal y el familiar, sirve como prenda de
garantía por las obligaciones que adquiera en desarrollo de su actividad económica. (Cámara y
Comercio de Bogotá)

Producto.
Todo lo que el comprador recibe cuando efectúa un acto de compra: el producto propiamente
dicho (bien o servicio), el envase, la garantía y los servicios complementarios. El producto debe
responder a las necesidades de los consumidores y no a las preferencias de los ejecutivos y
técnicos de la empresa. Un producto comercial es algo más que un bien o servicio que satisface
una determinada necesidad. Un producto comercial es, en realidad, una combinación de atributos:
diseño, color, calidad, coste, envasado, tamaño, duración, peso, etcétera. Estos atributos, que
pueden parecer secundarios desde una óptica meramente utilitarista y no concurrencial, son
determinantes con frecuencia del éxito o fracaso comercial de muchos productos.
(http://www.economia48.com/spa/d/producto/producto.htm)

Marca.
La marca es un signo distintivo, cuya principal función es la de diferenciar y hacer únicos a los
productos y/o servicios de una empresa frente al resto de competidores. La marca es, por así
decir, lo que da identidad y significado a un producto o servicio concretos. (Emprendepyme
2017)
Utilidad.
Es un término definido como la característica por la cual un objeto o acción obtiene la condición
de valor útil, con el fin de lograr la satisfacción de las necesidades de las personas.
(conceptoeconomico2018)
Ingreso económico.
Entendemos por ingresos a todas las ganancias que se suman al conjunto total del presupuesto de
una entidad, ya sea pública o privada, individual o grupal. En términos generales, los ingresos
son los elementos tanto monetarios como no monetarios que se acumulan y que generan como
consecuencia un círculo de consumo-ganancia. (Portafolio 2017)
Ahorro.
El ahorro es la práctica de separar una porción de los ingresos mensuales de un hogar, una
organización o un individuo, con el fin de acumularlo a lo largo del tiempo y destinarlo luego a
otros fines, que pueden ser gastos recreativos, pagos importantes y eventuales, o solventar una
emergencia económica. (guiaeconomica2018)
Mercado Económico.
La ciencia social que se encarga de estudiar los procesos de producción, intercambio y consumo
de productos y servicios se conoce como economía. El término tiene su origen en el idioma
griego y significa “administración de una casa”. (https://definicion.de/economia-de-mercado/)
Valor agregado
La idea de valor agregado se emplea en el terreno de la contabilidad, de las finanzas y de la
economía. Una de las acepciones del concepto refiere al valor económico que gana un bien
cuando es modificado en el marco del proceso productivo. (finanzasaplicadas2018)

Perfil del Emprendedor
El empresario es aquel que organiza, gestiona y asume el riesgo que comporta la puesta en marcha
de un proyecto empresarial. El acto emprendedor puede ser definido como la creación de valor a
través del desarrollo de una oportunidad de negocio y su conversión en una empresa que, con un
proyecto a largo plazo, centre su actividad en la producción de bienes o la presentación de servicios,
y genere riqueza colectiva en búsqueda del beneficio empresarial. (Bermejo Ignacio De La Vega ,
2003)
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7.1

Diseño Metodológico

Población y Muestra.

La población objeto de estudio se encuentra ubicada en el barrio el Pinar de la localidad de Suba,
para la determinación de la muestra se tomó en cuenta los participantes del proyecto “Despertar
emprendedor” de la Fundación María Luisa de Moreno, específicamente de la sede ubicada en el
barrio el Pinar. La población muestral es de 21 personas con un promedio de edad de 44 años,
quienes se encuentran interesados capacitarse.

7.2

Tipo de Investigación

El tipo de investigación usado para la realización del proyecto fue Investigación Acción
Participativa (IAP), la cual se basa en un análisis crítico con la participación de los grupos
implicados en este caso los integrantes de la Fundación María Luisa de Moreno de la sede Suba
Pinar, que se orienta a estimular la práctica transformadora y el cambio social.
Es un proceso que combina la teoría y la praxis, y que posibilita el aprendizaje, la toma de
conciencia crítica de la población sobre su realidad, su empoderamiento, el refuerzo y ampliación
de sus redes sociales, su movilización colectiva y su acción transformadora. (Eizaguirre &
Zabala , 2017).
Cabe mencionar que dentro del tipo de investigación (IAP) se ejecutaron las siguientes acciones:
La observación: Se estudia la realidad involucrándose con los actores y procesos colectivos.
Investigación Participativa: Se basa en el trabajo colectivo y utiliza elementos de la cultura
popular, se presenta al grupo los diversos métodos disponibles para la obtención de información,
explicándoles su lógica, eficacia y limitaciones, para que aquél los valore y elija en base a los
recursos humanos y materiales disponibles. (Eizaguirre & Zabala, 2017).
Acción Participativa: Se tramite la información obtenida a la población mediante reuniones y/o
capacitaciones con el fin de llevar a cabo acciones que transformen la realidad social.
La evaluación: Se mide la efectividad del impacto de la información en cuanto a cambios
logrados ya sea de actitudes o la redefinición de los objetivos de cada idea de negocio.
Con la utilización del modelo IAP se busca que el estudiante logre identificar lo que desea y sabe
hacer, y junto con los otros estudiantes unan sus esfuerzos y recursos para mejorar las
condiciones de vida no solo de ellos sino de su grupo familiar y comunidad.
7.3

Técnicas e instrumentos de investigación

Se utilizaron principalmente tres técnicas en el proceso de investigación: la observación, encuesta
y evaluación, por medio de instrumentos como grabaciones y fotografías, se documentó el
proceso de capacitación y el interés de la población muestral, de igual manera el instrumento para
la encuesta fue el cuestionario, el cual se aplicó a los interesados a fin de caracterizar aspectos

importantes en el proceso de investigación, finalmente se efectuó una evaluación de impacto para
analizar el progreso y determinar la efectividad del programa ofertado. (Ver anexos)

7.4

Análisis de resultados

El tipo de análisis realizado por los estudiantes proponentes de este trabajo se basó en la
descripción de la población muestral, identificando las necesidades de la misma y tomando en
cuenta los resultados arrojados en la aplicación de la encuesta.
8

Aspectos Administrativos y Financieros

Dentro del proceso investigativo es importante mencionar los recursos necesarios para aplicar a
cabalidad el programa de capacitación. De acuerdo con las diversas actividades realizadas a la
población muestral, se tomaron en cuenta dos tipos de recursos: el humano y técnico.
8.1

Recursos Humanos

El recurso humano es necesario para el aporte de conocimientos, estrategias, organización,
divulgación y aplicación de las acciones del programa, por tanto, como se observa en tabla 13, se
describen cada uno de los individuos involucrados en el proceso de investigación.

Nora Nova Peña
Líder proyecto “Despertar Emprendedor”
Luis Miguel Poveda
Tutor

Investigadores

Expertos

Tabla 13. Recursos Humanos

Nidia Consuelo Téllez Buitrago
Estudiante Contaduría Pública.
Wilson David Maldonado
Estudiante Administración de Empresas.

Fuente: Elaboración propia

8.2

Recursos Técnicos

Por otro lado, las etapas de planeación, organización, control y posterior puesta en marcha de esta
capacitación son eficazmente instruidas gracias al fácil acceso de herramientas manuales y
digitales creadas para tal fin. En consecuencia, se presenta en tabla 14, la descripción detallada de
los objetos necesarios para la ejecución del proyecto.

Equipo de Computo
Impresora
Amplificador de sonido
Cámara Fotográfica
Calculadoras
Video Beam

Otros

Marcadores
Resma de Papel.
Bolígrafos.
Perforadora.
Carpetas.
Fotocopias.
Cuestionarios.
Talleres didácticos

Tecnológicos

Manuales

Tabla 14. Recursos Técnicos

Mesas
Sillas
Sylabus administrativo y contable
Servicio de internet
Instalaciones adecuadas
Tablero

Fuente: Elaboración propia
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Plan de trabajo

El convenio que existe entre la Universidad de la Salle y la fundación María Luisa de Moreno ha
contribuido a mejorar la calidad de vida de las poblaciones vulnerables, por tanto, mediante la
identificación de problemas sociales se observa la oportunidad de aportar desde la academia,
conocimientos administrativos y contables que contribuyan a la independencia económica de las
ideas de negocio de los participantes del proyecto y apoyar el emprendimiento de los habitantes
del barrio el Pinar de la localidad de Suba.
Dado lo anterior y ordenando los pasos a seguir para poner en marcha el programa de
capacitación, se establece en primer lugar las ideas de negocio que se van a trabajar,
seguidamente se determina el alcance a fin de definir los límites y objetivos que tienen cada uno
de los participantes y finalmente establecer la visión de negocio de cada uno de los proyectos.
Para cumplir con lo anteriormente mencionado, se es necesario hacer seguimiento de cada uno de
los talleres y charlas que brindan los estudiantes de la Universidad de la Salle, a fin de que los
participantes afiancen los conocimientos y pongan en práctica lo aprendido; es un trabajo
conjunto entre estudiantes y comunidad que busca que los proyectos de ideas de negocio sean
viables y aptos a fin de aplicar a ferias empresariales y puedan a su vez integrar al mercado una
idea de negocio consolidado. Es importante mencionar que una las finalidades del proyecto, es
que los participantes presenten su producto e idea de negocio en la feria empresarial, que la
Universidad de la Salle realiza como producto final del proceso de capacitación.

9.1

Metas

El principal logro de este proceso de capacitación es obtener reconocimiento mediante título
ofrecido por la Fundación y que se apliquen los conocimientos adquiridos para afianzar las ideas
de negocio de cada uno de los participantes del proyecto. Para lograr el objetivo principal se
plantean las siguientes metas:
▪

Caracterizar la población objeto de estudio e identificar sus necesidades e intereses.

▪

Evidenciar los propósitos y metas de cada uno de los participantes del proyecto.

▪

Fortalecer las ideas de negocio de los participantes que cuentan con una propuesta de
negocio puesta en marcha.

▪

Acompañar el proceso de creación de idea de negocio para los participantes que no tienen
una propuesta definida.

▪

Motivar dentro de las capacitaciones a los participantes, a fin de que exista continuidad en
el proceso y se logre poner en práctica los conocimientos adquiridos.
9.2

Actividades

Establecidas las metas del plan de trabajo se procede a mencionar las actividades a realizar para
cumplir con lo dicho, a continuación, se mencionan:
▪

Establecer programa de actividades y temas a trabajar en el proceso de capacitación.

▪

Recopilar y analizar la información aportada por los participantes.

▪

Controlar la asistencia a las capacitaciones por medio de planillas y actas.

▪

Participar en feria empresarial de la Universidad de la Salle a fin de mostrar el producto
final de idea de negocio.

▪

Certificar la participación en el proceso de capacitación,
10 Desarrollo Del Proyecto

El desarrollo del proyecto se realizó en dos momentos, en primer lugar, se identificó la población,
se caracterizó y finalmente se compartió el cronograma de actividades a realizar durante el
proceso de capacitación; en segundo lugar, se convocó a los interesados en las instalaciones de la
sede de la Fundación María Luisa de Moreno del barrio el Pinar en la localidad de Suba, donde se
ejecutó el programa de actividades que tuvieron una duración total de 54 horas, distribuidas en 3

horas de trabajo semanal. Los estudiantes de la Universidad de la Salle se desplazan al lugar de la
formación y por medio de diferentes talleres y actividades teórico – prácticas ejecutan a cabalidad
el programa de capacitación.
En concordancia con el plan de trabajo, se procede a mencionar la dinámica que tuvo cada una de
las capacitaciones, a fin de cumplir con los objetivos trazados inicialmente. Como se muestra en
tabla 15, el proyecto abarco temas de educación financiera, análisis y segmentación de clientes,
propuesta de valor, canales, relación con el cliente, flujo de ingresos, recursos, actividades y
aliados claves y estructura de costos. A continuación, se detallan los subtemas de cada charla
dictada, junto con la conclusión y recomendación observada por los responsables en el proceso de
investigación.

Tabla 15. Cronograma de Actividades proyecto Despertar Emprendedor barrio el Pinar Suba
Anexo 5: Cronograma de capacitación Empresarial
Nombre del proyecto
Gerente del proyecto
Entregable del proyecto
Responsables
Fecha de inicio
Fecha final
Avance general

Temas

Despertar Emprendedor
Fundación Maria Luisa de Moreno
Universidad de la Salle
Nidia Téllez y David Maldonado
01/07/2017
08/12/2017
100%

Fecha de inicio Fecha final

Horas

Estado

1

2

3

4

5

Educación Financiera
Creación de empresa - RutEstructura organizacional

22-jul

22-jul

3

Completado

Uso del dinero - Reglas del Ahorro

29-jul

29-jul

3

Completado

Analisis y segmentación de
clientes
Misión, Visión, Objetivos

05-ago

05-ago

3

Completado

El cliente - tipos de clientes

12-ago

12-ago

3

Completado

Oferta- demanda y valor del mercado

19-ago

19-ago

3

Completado

26-ago

26-ago

3

Completado

02-sep

02-sep

3

Completado

09-sep

09-sep

3

Completado

Analisis DOFA de mi negocio

16-sep

16-sep

3

Completado

Fidelizar los clientes y calidad

16-sep

16-sep

3

Completado

23-sep

23-sep

3

Completado

30-sep

30-sep

3

Completado

Procesos de compra y proceso de
producción

07-oct

07-oct

3

Completado

Mercado y competencia

14-oct

14-oct

2

Completado

14-oct

14-oct

2

Completado

Propuesta de valor
Precio
Producto, Características y valor
agregado

Canales
Canales de distribución

Relaciones con los clientes

Flujo de Ingresos
Fuentes de ingresos y ventas

Recursos claves
Materia prima, insumos, logísticas e
inventarios

Actividades Clave

Aliados claves
Camara de Comercio, Sena

Estructura de Costos
Flujo de caja

21-oct

21-oct

2

Completado

Conceptos Contables

21-oct

21-oct

2

Completado

Feria de Emprendimiento

28-oct

28-oct

4

Completado

Clausura
Cierre
Feria de
Emprendimiento

08-dic

08-dic

3

Completado

54

Fuente: Elaboración propia – Modelo Canvas

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

10.1 Identificación de necesidades y características generales de la población
Es importante en primer lugar conocer las características y necesidades de la población muestral,
para ello se realizó un diagnóstico donde la información obtenida evidenció que 21 habitantes del
barrio el Pinar participaron del proceso de capacitación, cómo se muestra en gráfico 13, el 29%
de la muestra son hombres y el 71% son mujeres.
Gráfico 13. Genero población muestral barrio el Pinar - Suba
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Fuente: Elaboración propia

Ahora bien, la población muestral como se observa en gráfico 14, en un 67% son casados,
seguidamente el 19% se encuentran conviviendo en unión libre y finalmente el 14% son solteros,
lo que indica que los participantes del proyecto son personas que desean mejorar su calidad de
vida por diferentes razones, en su mayoría por tener un hogar establecido, ven la necesidad de
mejorar sus ingresos y contribuir así a su crecimiento personal pero principalmente a el de sus
familias.
Gráfico 14. Estado Civil población muestral barrio el Pinar - Suba
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Fuente: Elaboración propia

Otro aspecto importante dentro de la caracterización de la población muestral es el nivel
académico de los participantes, pues cómo se evidencia en gráfico 15, el 10% tiene estudios
primarios, seguidamente el 14% cuentan con estudios técnicos y tecnológicos, el 19% tienen
estudios de secundaria y finalmente el 43% de la población es profesional.
Gráfico 15. Nivel educativo población muestral barrio el Pinar - Suba
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Fuente: Elaboración propia

Lo anterior permite mencionar que los participantes en su mayoría profesionales, les interesa
buscar alternativas de contribuyan a alimentar sus conocimientos y desde su profesión aportar al
alcance de los objetivos personales y grupales. Finalmente se indago si los participantes del
programa de capacitación tenían un plan de emprendimiento definido, a lo cual, como se muestra
en gráfico 16, el 76% respondió que no, mientras que el 24% afirmó que tenían en marcha un
proyecto de negocio, por tanto, los datos arrojados indica que los participantes al finalizar el
proceso de capacitación saldrán con una idea de negocio, estructurada y encaminada al logro de
los objetivos planteados.
Gráfico 16. Plan de emprendimiento población muestral barrio el Pinar - Suba
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Fuente: Elaboración propia

Ahora bien, al revisar cada una de las ideas de negocio planteadas por los participantes se
procede a analizar la viabilidad y puesta en marcha de cada una de las ideas en relación con los
lineamientos planteados por la Fundación María Luisa de Moreno y los temas a trabajar dentro
del programa de capacitación.
Dado lo anterior y a fin de iniciar el proceso de capacitación administrativa y contable, se
procede a analizar las guías entregadas por la fundación María Luisa de Moreno en conjunto con
los estudiantes de la Universidad de la Salle, quienes, con sus conocimientos previos aportan a
estructurar y organizar los temas a tratar en el programa de capacitación.
10.2 Programa de capacitación en fundamentos administrativos y contables
El programa de capacitación en fundamentos administrativos y contables se estructuró en
conjunto con los lineamientos dados por la Fundación María Luisa de Moreno, quienes son los
gerentes del proyecto “Despertar Emprendedor”, el aporte realizado por los estudiantes
responsables de ejecutar el proceso de capacitación conllevo a establecer los siguientes temas
primordiales para iniciar una idea de negocio.
10.2.1 Creación de empresa
Es importante que los participantes conozcan desde el concepto lo que pretenden con su idea
negocio, por tanto, se da inicio a la primera capacitación, donde se expone a través de
diapositivas los conceptos de empresa, persona natural, persona jurídica, cuáles son los regímenes
tributarios en Colombia, los pasos a seguir en la constitución de una compañía y finalmente el
concepto de RUT y los pasos para tramitarlo. (Ver anexo 3)
Conclusión
Se logro aclarar las dudas que los participantes tenían frente su negocio o idea y seguidamente se
da inicio a la implementación de las ideas de negocio enfocadas a cumplir con la normatividad
legal vigente.
Recomendación

Se recomienda a los participantes enfocarse en el tipo de actividad económica, clasificarse cómo
persona natural o jurídica y finalmente iniciar el proceso de inscripción conforme a las
responsabilidades que se adquieren al pertenecer a cada una de estas categorías.
10.2.2 Uso del dinero – Reglas del ahorro
En la segunda capacitación se expuso el tema de la educación financiera en donde se detalló el
uso del dinero, el ahorro y control de gastos, se realizó un cine foro en donde se mostraron videos
sobre los temas relacionados y se retroalimentaron una vez terminados. (Ver anexo 4)
Conclusión
Se concluyó en cómo no malgastar el dinero, fomentar el ahorro en familia siguiendo reglas
como las vistas en los videos, como clasificar bien los gastos en los que se incurre, para llevar un
mejor control de ellos y cómo enfocarlos en las ideas de negocio.
Recomendación
Se recomienda inculcar el hábito de ahorro y el buen manejo del dinero desde los hogares de los
participantes, para que así mismo puedan satisfacer sus necesidades tanto personales como
financieras y también tengan la probabilidad de desarrollar metas propuestas.
10.2.3 Misión –Visión – Objetivos
En la tercera sesión de capacitación se da conocer los conceptos de misión, visión y objetivos, se
aclaran dudas sobre la constitución formal de una empresa y los requisitos para poder participar
en el mercado de forma legal, así como la estructura en una organización y conformación de la
misma. (Ver anexo 5)
Conclusión
Al tener un panorama claro de lo que se quiere y para donde se va con cada proyecto, se
programa una planeación óptima para el buen funcionamiento y rumbo de cada plan de
emprendimiento.
Recomendación

Se recomendó mantener el panorama de la organización y enfocar los valores políticos y normas,
así como posibles alianzas en una correlación con esta misión visión y objetivos fijados.
10.2.4 El cliente – Tipos de cliente

En la cuarta capacitación se analizaron e identificaron los tipos de clientes, se dio valor al trato y
atención del mismo y finalmente se da a conocer los beneficios de tener una buena imagen frente
a los clientes potenciales. Se solicitó a los participantes apropiarse de su emprendimiento y
evaluar desde el servicio ofrecido la calidad del producto. (Ver anexo 6)
Conclusión
Se entiende la importancia del reconocimiento y servicio al cliente mediante su satisfacción y
como medio de publicidad del plan de emprendimiento.
Recomendación
Se recomendó la continuidad al servicio con información fidedigna dirigida al cliente, así como
investigación constante de nueva formación de atención y mejora del servicio y producto al
mismo.
10.2.5 Oferta y demanda – Valor del mercado

La quinta capacitación, fue vital para el manejo del tema económico, así como la regulación de
los precios también se relacionó con competitividad y así mismo se obtiene una perspectiva de
cómo funciona la economía en pequeña escala para el ingreso al mercado de cada plan. (Ver
anexo 7)

Conclusión
Se plantea de forma objetiva si lo que se está ofreciendo en cada proyecto de emprendimiento es
viable para el mercado, si realmente tiene un nivel de consumidores o posibles clientes
potenciales y si se está innovando al ofrecerlo en el mercado, así como los requerimientos en
cuanto a materia prima.
Recomendación

La opción de innovar en el mercado ofreciendo algo que tenga una baja oferta y pueda tener una
gran demanda, crear la necesidad de obtención de ese producto mediante valores agregados y
nuevas necesidades que van surgiendo en el mercado.
10.2.6 Precio
En la sexta capacitación se expuso el tema precio, estrategias de precio, como determinarlo, valor
agregado presentando las definiciones y características de cada uno, se indica como determinar
un precio de forma correcta y se dan ejemplos de valor agregado para aclarar los conceptos. Para
afianzar lo expuesto se realiza el evento del juego el precio es correcto del cual se adjunta en los
anexos el video que lo soporta. (Ver anexo 8)
Conclusión
De los temas se concluyó que el precio es el factor mediante el cual se puede aumentar las ventas
y utilidades, así como también los clientes que y que con el precio que se asigne se debe cubrir
los costos y gastos en que incurrirán las ideas de negocio.
Recomendación
Se recomienda que para establecer el precio del proyecto de negocio para cada uno de los
participantes se evalué el valor del mercado ya que la competencia puede tener uno ya reconocido
esto implica que el estudiante le dé un valor agregado a su producto o servicio que le sirva que el
consumidor se sienta más satisfecho y requiera realizar nuevas compras.
10.2.7 Producto y valor agregado
En la séptima capacitación se desarrolla el tema de producto, sus atributos y características,
beneficios, clasificación y estrategias, de los cuales se exponen conceptos y se proyecta el video
generando ideas, también se realiza una actividad en grupo de realizar un comercial en donde
lanzaron un producto o servicio al mercado. (Ver anexo 9)
Conclusión
Con esta exposición y actividades adicionales el participante reconoce las características de los
productos asignando marcas, etiquetas, logotipos que le sirvieron para identificar su producto o
idea de negocio.

Recomendación
Se recomendó determinar cuáles son los rasgos que quiere darle a su producto o servicio para que
lo pueda presentar de la mejor manera y sea reconocido en el mercado no solo por el consumidor
sino por la competencia esto le ayudara a tener más oportunidades de negocio.
10.2.8 Canales de distribución
Al abordar el tema de canales de distribución se dio por entendido como hacer llegar el producto
o servicio al cliente dependiendo de cada una de las ideas de negocio y proyectándola a siempre
hacerla optima y eficiente. (Ver anexo 10)
Conclusión:
Se plantea un canal de distribución para cada proyecto el cómo se le va a hacer llega5r su
producto al cliente, de forma óptima precisa, en el momento adecuado y se proyectan posibles
alianzas para este objetivo.
Recomendación
Se recomendó tener varios canales de distribución y no crear dependencia por solo uno ya que al
tener algún inconveniente con este nuestra operación puede fallar por completo.
También el estarlo perfeccionando y mejorando de forma permanente siempre asociados con
factores tecnológicos.
10.2.9 Análisis DOFA
Con el análisis DOFA se pretende crear un real análisis tanto interno como externo de cada uno
de los proyectos, para afianzarlos en el mercado y poder detallar algunas debilidades y amenazas
para poder prever soluciones y destacar fortalezas y oportunidades. (Ver anexo 11)
Conclusión
Se pudo concluir los diferentes pros y contras de cada uno de los planes para que por medio de su
experiencia de mercado analizaran y crearan la estrategia FODA y pudieran afianzarse más en el
mercado con un plan cada vez más elaborado y re dirigido al mercado.

Recomendación
No es solo identificar sus fortalezas debilidades oportunidades y amenazas si no crear verdaderos
planes para cada uno y ponerlos en práctica, teniendo en cuenta la importancia de esta
herramienta FODA para conocernos interna y externamente.
10.2.10 Fidelización del cliente
En la exposición del tema se explicó como al fidelizar los clientes tendremos más oportunidades
de crear nuevas ventas y mejorar nuestra imagen corporativa en el mercado, todo por, medio de
servicio y productos de calidad. (Ver anexo 12)
Conclusión
Podemos evidenciar la importancia de mantener nuestros clientes e identificar sus verdaderas
necesidades para suplirlas con producto de calidad a cada uno de los proyectos se les vio la
importancia de ser diferenciados por la calidad en sus productos y servicios.
Recomendación
Se recomendó no evidenciar la calidad como un valor agregado sino como algo necesario que
debe tener del producto que se está ofreciendo, y al fidelizar no vender por querer deshacerse de
un producto o solo crear una utilidad si no por satisfacer y suplir una necesidad a un cliente.
10.2.11 Fuentes de Ingreso
En la décima primera sesión de las capacitaciones se presenta el tema fuentes de ingreso, punto
de equilibrio y ventas de los cuales se dieron las definiciones respectivas y se afianzaron los
conceptos, mediante la actividad No 1 se realizó un cuestionario donde se aclararon las dudas de
los estudiantes, como actividad No 2 se distribuyeron en grupos los participantes en donde
organizaron estrategias para implementar fuentes de ingreso y de las cuales realizaron
exposiciones. (Ver anexo 13)
Conclusión

En esta exposición se identificaron las fuentes de ingreso y el punto de equilibrio y ventas que
debían tener los estudiantes para su idea de negocio de tal manera que contribuyó a que en el
futuro realizaran ventas exitosas y se proyectaran mejor al mercado.
Recomendación
Se recomendó estimar su punto de equilibrio realizando ejercicios de acuerdo a su idea de
negocio, clasificando sus costos tanto fijos como variables y a partir de ellos evaluar como
realizaría sus ventas, en que forma lo lograría hacer.
10.2.12 Materias primas – inventarios
En esta capacitación se expuso el tema proceso de producción detallando su importancia y partes
que la componen, las materias primas, procesos de logística para una mejor calidad de un
producto o servicio para lo cual se explicó sobre los sistemas de gestión de calidad, se dieron
ejemplos mediante casos prácticos y como última actividad se desarrolla el proceso productivo
para las ideas de negocio de los estudiantes. (Ver anexo 14)
Conclusión
Se identificó con los estudiantes los recursos necesarios para realizar su proyecto, como iba a
realizar su proceso productivo, que valor agregado le daría y que control le daría para que fuera
un producto o servicio de buena calidad.
Recomendación
Se recomendó utilizar las mejores materias primas evaluando sus costos y beneficios para que
elaboraran un producto óptimo y competitivo generando así más expectativas hacia los clientes.
10.2.13 Proceso de compra
En esta sesión se explicó los procesos de compra y procesos de producción los cuales son
indispensables para el correcto funcionamiento de la producción y son áreas precisas para ser más
competitivos y generar calidad y beneficios con valores agregados a nuestros clientes. (Ver anexo
15)

Conclusión

Se identificaron los proveedores correctos, así como las personas que harán los procesos de
maquila y trabajadores en las áreas de producción para contar con buenas prácticas en estos
procesos y brindar tiempos oportunos con un excelente producto o servicio.
Recomendación
Se recomienda no siempre escoger los insumos más económicos si no los que sean más viables
con nuestros objetivos de producto final, así como el buen uso del tiempo y favorabilidad en los
procesos de formas innovadoras y bien planeadas.
10.2.14 Mercado y competencia
Se exponen cada uno de los planes de emprendimiento y a lo que se tienen que enfrentar, que
tienen que mejorar con respecto a la competencia para ser más competitivos en el mercado. (Ver
anexo 16)

Conclusión
Se analizó el nivel de aceptación puede tener cada plan de emprendimiento en el mercado, así
como las necesidades del mismo y el cómo se debe actuar para poder ingresar de una manera
óptima en él.
Recomendación
Se recomendó el mantener innovando con respecto a nuestros competidores tratar de ofrecer
siempre una gama más alta y siempre estar a la expectativa del mercado ya que siempre va a ser
muy cambiante.
10.2.15 Aliados clave
Tenemos los posibles socios que podrán complementar nuestro proyecto de emprendimiento con
sus características o nuestros productos, procesos y ampliar operaciones con los de ellos siempre
en pro de brindar más beneficios al posible cliente. (Ver anexo 17)
Conclusión
Se aprende a identificar quien puede ser nuestro aliado clave y que le podemos ofrecer al
mercado para poder generar un buen complemento y maximizar nuestros beneficios al cliente.

Recomendación
Se recomienda el escoger un aliado que cumpla con nuestras características de empresa y que
tenga una misión visión y objetivos similares a las de nosotros.
10.2.16 Flujo de caja y presupuesto
En la última exposición se presentaron los temas flujo de caja, capital de trabajo y conceptos
contables, detallando su importancia y aclarando como se puede llevar un adecuado registro de
las cuentas contables. Para profundizar en los temas se realiza un ejercicio práctico para aplicar y
registrar los conceptos vistos. (Ver anexo 18)
Conclusión
Como consecuencia de la realización de este tema se concluyó como controlarían las inversiones
y obligaciones utilizando el flujo de caja y llevando un manejo adecuando del dinero en cada
negocio también como se puede organizar la actividad económica con una buena contabilidad.
Recomendación
Se recomendó utilizar las cuentas T para entender el registro de las cuentas contables, armar
ejercicios de Balance para los cuales se dejaron tareas.
Conforme a las ideas de negocio más viables se escogieron las que estaban más organizadas y así
presentarse en la feria empresarial organizada entre la Fundación y la Universidad.

11 Logros
Los principales logros que se obtuvieron en el proceso se capacitación fueron los siguientes:
•

A partir de los intereses de los participantes se formuló un plan de negocios y se satisfizo
la necesidad de la población.

•

Se logró que a través del convenio entre la Fundación María Luisa de Moreno y la
Universidad de la Salle, mejorar la calidad de vida de los participantes que obtuvieron
reconocimiento en proceso de formación y un plan de negocios tangible y real a sus
necesidades.

•

Se ampliaron los conocimientos de los participantes en temas de interés en común, donde
se evidencio la importancia de conocer los fundamentos en temas administrativos,
financieros y contables.

•

Se creo confianza en los participantes los cuáles observaron la importancia de escribir y
así proyectar su plan de negocio.

12 Conclusiones
El proceso de capacitación fue una experiencia gratificante y significativa en el proceso de
formación académica; la retroalimentación afianzó los conocimientos adquiridos en la carrera
profesional tanto como de administradores, como de contadores, el crecimiento profesional
permitió transmitir los conocimientos adquiridos y así aportar en el desarrollo de la población del
barrio el Pinar – Suba.
Los conocimientos, capacidades, habilidades, destrezas y actitudes se han puesto en acción, de tal
modo que han permitido una buena interacción con cada uno de los participantes. La posibilidad
de evaluar, analizar, aconsejar y apoyar las ideas de negocio conllevo a cumplir el objetivo,
obteniendo como producto final del proceso, un plan de negocio perdurable en el tiempo.
La profundización de los temas, estudio, investigación, diagnóstico, ejecución y la evaluación,
permitió en cada uno de los participantes identificar los logros, alcances y obstáculos de cada
proyecto. Se destaca la buena actitud y compromiso asumido en el proyecto, logrando adaptar
cada tema e identificando los cambios a realizar en las ideas de negocio.
La disposición de los participantes y equipo de trabajo, por aprender nuevas ideas, técnicas,
intercambiar experiencias con los compañeros, se caracterizo siempre por brindar apoyo mutuo,
permitió el logro de los objetivos y metas del proyecto. El exponer y aportar con puntos de vista
diferentes y realizar orientaciones constructivas conllevaron a que las actividades planteadas se
llevaran a feliz término.
Los talleres impartidos, en todas las etapas del proceso, permitieron evidenciar la ética y
profesionalismo de los involucrados en el proceso de capacitación; características que deben ser
propias de la carrera y que deben estar reflejados en los propósitos cómo representantes de la
Universidad de la Salle.
Finalmente, en virtud de contribuir en una sociedad vulnerable, los profesionales que
intervinieron en el proceso de formación de los participantes se deben destacar por el trabajo
realizado en cada área específica, ya que a través de ellas se promueve y fortalece los procesos de
cambio social; el trabajo en equipo entre instituciones contribuye a que los habitantes mejoren su
calidad de vida y se proyecten a futuro con el ser emprendedor.

13 Recomendaciones
El proceso de capacitación conlleva a identificar algunas falencias en la ejecución del mismo, por
tanto, se realizan las siguientes recomendaciones a fin de mejorar el proceso y para que
generaciones futuras las tengan en cuenta en su propio proceso de formación.
•

Aprovechar el tiempo de los capacitadores ya que debido a que no estaban bien organizadas
las fechas programadas para las clases se iniciaron al siguiente semestre eso hace que las
personas inscritas pierdan el deseo de estudiar o continuar con sus proyectos.

•

En la feria de presentación de los proyectos e ideas de negocio de los participantes del
despertar emprendedor la Universidad podría invitar a todos los estudiantes a fin de que se
den a conocer y estén más estimulados para seguir adelante con sus proyectos, también
podrían invitar otras entidades que estén interesadas en estos programas.

•

Al iniciar el proceso de capacitación en la fundación María Luisa de moreno evidenciamos
que los temas que se dictaron no están actualizados, no tienen un orden específico en el
proceso de capacitación sobre el tema de emprendimiento y acompañamiento de los mismos
planes por ende tendría falencias al momento de capacitar y se podrían crear muchas dudas
y vacíos que por el poco tiempo que tenemos de capacitación no se alcanzaría a explicar de
la mejor manera y por ende los capacitados quedarían con muchas dudas sobre sus
proyectos empresariales, recomendamos organizar los temas y dar más importancia al tema
de constitución legal de la empresa poder ingresar temas sobre normatividad para su
creación y explicar el cómo se podría y a partir de esto desglosar el manejo y manutención
de la misma.

•

Recomendamos que por parte de la universidad se verifiquen los temas que tiene la
fundación para capacitar, así como la distribución del mismo en el tiempo de capacitación
y el cómo evaluarlos para que se puedan dictar de la mejor manera y se aproveche al
máximo estás capacitaciones tanto para el capacitado como para el que capacita.

•

Aprovechar al máximo los tiempos y disponerlos de la mejor manera ya que se da entender
por parte de los capacitados, que existe una desinformación en los temas que están
recibiendo. Recomendamos analizar los tiempos desde la primera sesión para su total
aprovechamiento.

14 Anexos
Anexo 1. Cuadro resumen encuesta diagnóstica
ESTADISTICAS DE MIEMBROS DE CAPACITACION
21 PERSONAS EN PROCESO DE CAPACITACION
6 HOMBRES
14 MUJERES
PROMEDIO DE EDAD
44 AÑOS
PROMEDIO DE ESTRATO SOCIAL
3
ESTADO CIVIL
SOLTERO 3
CASADO 14
UNION LIBRE 4
NIVEL ACADEMICO
PRIMARIA
SECUNDARIA 4
TECNICO
TECNOLOGICO
PROFESIONAL
2
3
3
9
INTEGRANTES CON PLAN DE
EMPRENDIMIENTO ESTABLECIDO
5

Anexo 2. Sylabus proyecto "Despertar Emprendedor"

Anexo 3. Creación de empresa
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 01 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
JULIO 22 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. TERESITA PEÑA
2. LIGIA OLGA PALACIOS
3. DORIS LIDIA UBAQUE
4. ALFONSO PARRA
5. MARIA ELENA BAUTISTA
6. MYLENE BARAJAS
7. ADRIANA VALENCIA
8. SATURIA DELVASTO
9. ALEIDA PALACIOS
10. VANESSA FERRAN BERNAL
11. ODALINDA JIMENEZ
12. MIREYA RIOS GARZON
13. GERMAN VARGAS ALVAREZ
14. ALEJANDRO GONZALEZ
15. JANETH NOVA
16. LEWIS JIMENEZ GARCIA
17. ANDRES CALDERON
18. DIANA ISABEL BUELVAS
LIDER DEL PROGRAMA:
19. NOHORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
20. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 22 días del mes de julio de 2017, siendo las 8:00 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para los estudiantes del proyecto de emprendimiento para lo cual
se tratarán este día tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

1. Empresa
2. Persona natural y jurídica
3. Pasos para constituir una compañía
4. Rut
5. Regímenes tributarios en Colombia

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
1.

VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación

Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de dieciocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Definición de empresa, así como su razón de ser y el significado de administrador de
empresas

•

Definición de persona natural y persona jurídica, así como las ventajas y desventajas de
cada una.

•

Analizar los tipos de obligaciones tributarias formales

•

Pasos para constituir una compañía

•

Regímenes tributarios y significado de cada uno

•

Definición de RUT, personas y entidades obligadas a inscribirse al Rut

Estos temas fueron organizados y explicados por los capacitadores, en consentimiento de la líder,
se dictan de esta forma en ausencia de temas por parte de la fundación.
Se adjuntan diapositivas expuestas:

LOGROS
•

Se aclararán dudas sobre empresa, tipos de persona natural y jurídica.

•

Se explica cómo inscribirse en el Rut, aunque algunos tienen Rut se afianza el tema y los
que no tienen, pero están interesados para iniciar con su proyecto de emprendimiento se les
indica cómo deben hacerlo.

CONCLUSIONES
Con la exposición de estos temas podemos concluir que se contribuyó al entendimiento de que es
empresa como formamos una, que tipo de persona somos y como nos identificamos cuando
entramos al mercado comercial.
Consideramos que es de importancia cuando se inicia un proyecto enfocarse en el tipo de empresa
o negocio se quiere crear y las responsabilidades que se adquieren al formalizarla.

Siendo las 11:00 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 4. Uso del dinero - Reglas de Ahorro
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 02 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
JULIO 29 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
21. DORIS LIDIA UBAQUE
22. ODALINDA JIMENEZ
23. PEDRO LUIS VARGAS
24. SATURIA DELVASTO
25. TERESITA PEÑA
26. GERMAN VARGAS ALVAREZ
27. LIGIA OLGA PALACIOS
28. VANESSA FERRAN BERNAL
29. MYLENE BARAJAS
30. RUBY ESTEPA
31. JANETH NOVA
32. ALEIDA PINZON ESPINOSA
33. ANDRES CALDERON
34. ALEJANDRO GONZALEZ
35. ADRIANA VALENCIA
36. PEDRO LUIS VARGAS
37. MARIA ELENA BAUTISTA
38. ALFONSO PARRA
39. DIANA ISABEL BUELVAS
LIDER DEL PROGRAMA:
40. NOHORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
41. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 29 días del mes de julio de 2017, siendo las 8:20 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:

ORDEN DEL DÍA

1. Educación financiera
2. Uso del dinero
3. Ahorro
4. Control de gastos

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
1. VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de diecinueve (19) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se iniciará con una Dinámica Rompe-Hielo.

•

Entrega de boletería y maíz con gaseosa donde se hablará de educación financiera por
medio de un video.

•

Se reconoce la importancia de saber el uso adecuado de las finanzas, desarrollando cultura
de ahorro.

•

Se aportará como hacer un buen uso del dinero, así como ahorro del mismo con una serie
de reglas.

•

Se darán unos tips de Como Invertir el Dinero para obtener Inteligencia Financiera.

•

Clasificaremos los gastos de los participantes como actividad y se explicara cómo llevar un
control adecuado de los gastos.

Estos temas fueron presentados por medio de videos de los cuales tomamos pantallazos que serán
soporte para el acta actual:
GRUPOS DE AHORRO

IDEAS SOBRE EL AHORRO

USO DEL DINERO

REGLAS DEL DINERO

5 PASOS PARA MULTIPLICAR EL DINERO

COMO CONTROLAR LOS GASTOS

LOGROS
•

Se aclararán dudas sobre el ahorro después de ver cada video.

•

Se conocen los malos hábitos que se tienen cuando se malgasta el dinero.

•

Por medio de los videos vistos se aprende a clasificar los gastos y a cómo controlarlos.

CONCLUSIONES
Los videos fueron una ayuda visible para que los estudiantes entendieran los temas.
Al controlar nuestros gastos nos queda una utilidad, que bien puede volverse un ahorro o se puede
invertir.

Siendo las 11: 15 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 5. Misión - Visión – Objetivos
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.03 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
AGOSTO 05 DE 2017
ASISTENTES

ESTUDIANTES:
1. PEDRO LUIS VARGAS
2. ODALINDA JIMENEZ
3. DORIS LIDIA UBAQUE
4. ADRIANA VALENCIA
5. MYLENE BARAJAS
6. ALEJANDRO GONZALEZ
7. SATURIA DELVASTO
8. TERESITA PEÑA
9. ALEIDA PINZON ESPINOSA
10. LIGIA OLGA PALACIOS
11. RUBY ESTEPA
12. ANDRES CALDERON
13. GERMAN VARGAS ALVAREZ

LIDER DEL PROGRAMA:
14. NORA NOVA PEÑA

CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
15. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 05 días del mes de agosto de 2017, siendo las 8:19 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:

ORDEN DEL DÍA

6. Misión
7. Visión
8. Objetivos
9. Estructura organizacional

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
2.

VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (15) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se explica la razón de ser de una empresa

•

Desarrollar actividad N° 1. Ejemplo de proceso, caso práctico.

•

Se proyecta la empresa a un tiempo determinado

•

Desarrollar Actividad N° 2 caso práctico, pasos que comprende los objetivos de cada plan
de emprendimiento.

•

Desarrollar Actividad N° 3 formulaciones de cada misión y visión de cada plan de
emprendimiento.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Se adjuntan diapositivas:

LOGROS
•

Se identifica la visión, la misión y los objetivos para cada proyecto.

•

Se reconoce la gestión empresarial y se proyecta para la idea de negocio de cada
participante.

•

Se explican las áreas que componen a una empresa y como se relacionan en el entorno.

CONCLUSIONES
Para que una empresa este bien organizada existen métodos de planeación estructural que
permiten que el ente cumpla con su gestión como lo son la visión, la misión y los objetivos,
estos se deben tener claros en la idea de negocio de cada proyecto para así saber lo que se quiere
lograr.
La estructura organizacional permite que cada área de las empresas cumpla con las funciones
determinadas y se logre llegar a las metas que se trazó desde su inicio.
Siendo las 11:19 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 6. El Cliente - Tipos de Cliente
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.04 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
AGOSTO 12 DE 2017
ASISTENTES
1. PEDRO LUIS VARGAS
2. MYLENE BARAJAS
3. ODALINDA JIMENEZ
4. ADRIANA VALENCIA
5. ALEIDA PINZON PALACIOS
6. GERMAN VARGAS ALVAREZ
7. LEWIS JIMENEZ GARCIA
8. LIGIA OLGA PALACIOS
9. ANDRES CALDERON
10. VANESSA FERRAN
11. TERESITA PEÑA
12. ALFONSO PARRA
13. MARIA ELENA BAUTISTA
14. JANETH NOVA
15. DIANA ISABEL BUELVAS
16. RUBY ESTEPA
17. SATURIA DELVASTO
18. ALEJANDRO GONZALEZ
19. DORIS LIDIA UBAQUE
20. MIREYA RIOS GARZON
LIDER DEL PROGRAMA:
21. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
22. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 12 días del mes de agosto de 2017, siendo las 8:09 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:

ORDEN DEL DÍA

1. El cliente
2. Tipos de cliente

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de veinte (20) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Desarrollar actividad N° 1. Desarrollo del tema el “CLIENTE”, identificación de clientes,
segmentación clientes internos y externos.
Tipos de clientes
Desarrollo del ¿Qué buscan obtener los clientes?

•

Actividad 2. Vídeo. https://www.youtube.com/watch?v=jP3Jo-nz8lw

•

Desarrollar Actividad N° 2 caso práctico, pasos que comprende los objetivos de cada plan
de emprendimiento.

•

Actividad N° 3 Atención al cliente
Se explican las características del servicio al cliente
Se brindan los componentes de un buen servicio
Beneficios para la empresa

•

Actividad N°4 la venganza del usuario
https://www.youtube.com/watch?v=P2HLuPtFA9w

•

Se explican los 10 mandamientos o tips de la atención al cliente

Estos temas fueron explicados de acuerdo con la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.
Adjuntamos diapositivas presentadas:

EJERCICIO IDENTICA CADA TIPO DE CLIENTE

LOGROS
•

Se identifica los perfiles de cada cliente y como lo afecta en el entorno empresarial.

•

Se reconoce el cliente interno y el externo y la importancia que tiene para nosotros.

•

Se comprende como satisfacer las necesidades de cada cliente su regreso o estadía en cada
negocio.

CONCLUSIONES
El cliente es nuestro objetivo principal sin él no habría un mercado ya que la idea de negocio es
satisfacer sus necesidades o que adquiera nuestro producto, con la adquisición del producto o
servicio que se le prestara nos damos a conocer en el mercado y con sus apreciaciones podemos
mejorar o realizar nuevos productos.
El cliente interno retribuye satisfacción a la empresa no solo con su esfuerzo físico o intelectual
sino también con nuevas ideas de mejora para la empresa.

Siendo las 11:30 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 7. Oferta - Demanda - Valor del Mercado
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.05 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
AGOSTO 19 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. MYLENE BARAJAS
2. VANESSA FERRAN BERNAL
3. DORIS LIDIA UBAQUE
4. LIGIA OLGA PALACIOS
5. SATURIA DELVASTO
6. ODALINDA JIMENEZ
7. ALEIDA PINZON ESPINOSA
8. MARIA ELENA BAUTISTA
9. ALFONSO PARRA
10. PEDRO LUIS VARGAS
11. ALEJANDRO GONZALEZ
12. JANETH NOVA
13. ADRIANA VALENCIA
14. GERMAN VARGAS ALVAREZ
15. MIREYA RIOS GARZON
16. RUBY ESTEPA
17. LEWIS JIMENEZ GARCIA
18. TERESITA PEÑA
LIDER DEL PROGRAMA:
19. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
20. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 19 días del mes de agosto de 2017, siendo las 8:08 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DIA

3. Oferta
4. Demanda
5. Valor de mercado

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
3.

VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de dieciocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Actividad N° 1 Desarrollo del tema “oferta, demanda y valor de mercado”
Se explica la oferta y los factores que la determinan
Se explica la demanda y los factores que la determinan

•

Desarrollo actividad N° 2. Video www.youtube.com/watch?v=WRmnj4T6h5w

•

Actividad N° 3 Actividad de identificación de cada factor que determina su oferta y resaltar
las características que determinan el factor de la oferta
Recortar y pegar el comportamiento de la demanda en ejemplos gráficos, también de
productos sustitutos, complementarios, independientes.

Estos temas fueron explicados de acuerdo con la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.
Se adjuntan diapositivas expuestas sobre los temas:

Para aclarar estos temas se realizó actividad complementaria en clase.
LOGROS
•

Se identifica la oferta y demanda y los factores que los componen.

•

Se conocen los componentes del mercado y su aplicabilidad en la idea de negocio de cada
participante.

•

Damos pautas para determinar el valor en el mercado de los productos.

•

Se reconoce cuáles son los productos sustitutos y complementarios.

CONCLUSIONES
Se logra entender que los factores que afectan un mercado son la oferta y la demanda de un
producto o servicio, estas permiten que incremente o disminuya dependiente de circunstancias que
están relacionadas con cada una.

Así mismo se reconocen los productos sustitutos y complementarios como podemos relacionarlos
o intercambiarlos, y como están determinados por la oferta y demanda.

Siendo las 11:05 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 8. Precio
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.06 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
AGOSTO 26 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. JANETH NOVA
2. PEDRO LUIS VARGAS
3. GERMAN VARGAS ALVAREZ
4. VANESSA FERRANS BERNAL
5. DORIS LIDIA UBAQUE
6. ALEJANDRO GONZALEZ
7. SATURIA DELVASTO
8. LIGIA PALACIOS
9. MYLENE BARAJAS
10. ALEIDA PINZON
11. ADRIANA VALENCIA
12. MIREYA RIOS GARZON
13. ALFONSO PARRA
14. ANDRES CALDERON
15. RUBY ESTEPA
16. TERESITA PEÑA
17. MARIA ELENA BAUTISTA
18. LEWIS JIMENEZ GARZON

LIDER DEL PROGRAMA:
19. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
20. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 26 días del mes de agosto de 2017, siendo las 8:14 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:

ORDEN DEL DIA

1. Definición de precio
2. Factores para iniciar una estrategia de precio
3. Paso para determinar el precio
4. Estrategias en el precio
5. Concepto de valor agregado

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
4.

VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de diez y ocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Desarrollo actividad N° 1. Explicación concepto precio según diferentes fuentes.

•

Actividad N° 2 Se dictan factores para tener en cuenta para realizar una óptima estrategia
de precios.

•

Se busca en la Actividad N° 3 una serie de pasos que pueden ayudar a determinar los
precios de forma correcta.

•

Actividad N°4 se plantean unas estrategias en el precio según el producto y servicio
ofrecido y el entorno del mercado.

•

Actividad N°5 se brinda el concepto de valor agregado y se ejemplifica con diferentes casos
reales. El cómo se genera valor agregado

•

Actividad N°5 Se pone en práctica lo expuesto mediante una actividad similar al precio es
correcto.

Estos temas fueron explicados de acuerdo con la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Se adjuntan diapositivas con las que se explicaron cada uno de los temas:

LOGROSSe define y se analiza el precio como como elemento primordial de un producto y
como por medio de este se puede posicionar en el mercado.
•

Se reconoce como el precio afecta la competitividad en el entorno y en donde nos ubica
para que estemos en el punto de equilibrio.

•

Se explican las estrategias de precio y como se le puede dar un valor agregado a cada
producto o servicio y como se pueden implementar en las ideas de negocio de cada
participante.

CONCLUSIONES

Se concluye que cada producto o servicio tiene un precio determinado por lo que el consumidor
esté dispuesto a pagar, también depende de cómo este posesionado en el mercado ya que la
competencia puede mantenerlo en un estándar. El valor de un producto está dado por el beneficio
que le dé al consumidor final y solo el valor agregado que le demos a un producto hará que se surta
algún cambio en el mercado.

Se dieron a conocer los métodos para fijar el precio para que cada participante escoja el que le
parece mejor y que se acomoda a su idea de negocio.

Siendo las 11:10 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 9. Producto - Valor Agregado

UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.07 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
ASISTENTES

SEPTIEMBRE 02 DE 2017

ESTUDIANTES:
1. ADRIANA VALENCIA
2. MARIA ELENA BAUTISTA
3. ALFONSO PARRA
4. VANESSA FERRANS BERNAL
5. ALEJANDRO GONZALEZ
6. MYLENE BARAJAS
7. MIREYA RIOS GARZON
8. ALEIDA PINZON
9. PEDRO LUIS VARGAS
10. GERMAN VARGAS
11. TERESITA PEÑA
12. JANETH NOVA
13. RUBY ESTEPA
14. DIANA ISABEL BUELVAS
15. LIGIA PALACIOS
16. ANDRES CALDERON
17. LEWIS JIMENEZ GARZON

LIDER DEL PROGRAMA:
18. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
19. LILIANA LUQUE
En la ciudad de Bogotá D.C., a los 02 días del mes de septiembre de 2017, siendo las 8:09 a.m., en
las instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92
– 32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:

ORDEN DEL DIA

1. Definición de producto
2. Atributos y características del producto
3. Empaque
4. Etiqueta
5. Marca
6. Slogan
7. Logotipo
8. Beneficios del producto
9. Clasificación de los productos
10. Estrategias del producto

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de diez y ocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se exponen las definiciones de producto y su valor agregado, características y atributos del
producto.

•

Desarrollo actividad N° 1. Se proyecta el video “generando ideas”

•

Actividad N° 2 y 3. Clasificación de los productos mediante collage.

•

Actividad N°4 Como generar productos, se realiza lectura “como generar ideas”, los
estudiantes se harán en grupos para organizar un comercial y el lanzamiento de un producto,
se repartirán los temas.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.
Se adjuntan diapositivas de la presentación de los temas anteriormente nombrados:

LOGROS
•

El participante define las características de su producto.

•

Se reconocen los atributos de los productos y servicios de cada uno.

•

Se reconoce la importancia de conocer el producto o servicio y generar su propia marca,
logotipo, slogan entre otros.

CONCLUSIONES
Al conocer de forma detallada la idea de negocio cada participante podrá determinar sus
características, los beneficios y necesidades que suplirá, de tal manera que generará
especificaciones, realizará una estructura de lo que quiere crear o presentar al mercado. Es así
como cada participante estará en la facultad de determinar sus propios rasgos que lo
diferenciará de los demás
Siendo las 11:10 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 10. Canales de Distribución
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.08 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
SEPTIEMBRE 09 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. ALEJANDRO GONZALEZ
2. ADRIANA VALENCIA
3. TERESITA PEÑA
4. DORIS LIDIA UBAQUE
5. SATURIA DELVASTO
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. RUBY ESTEPA
8. GERMAN VARGAS ALVAREZ
9. MYLENE BARAJAS
10. MARIA ELENA BAUTISTA
11. ALFONSO PARRA
12. JANETH NOVA
13. ALEIDA PINZON
14. MIREYA RIOS GARZON
15. LEWIS JIMENEZ GARZON
16. VANESSA FERRANS BERNAL
17. ODALINDA JIMENEZ
18. LIGIA PALACIOS

LIDER DEL PROGRAMA:
19. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
20. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 09 días del mes de septiembre de 2017, siendo las 8:09 a.m., en
las instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92
– 32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DIA

1. Definición de canales de distribución
2. Funciones de los canales de distribución
3. Selección de los canales de distribución
4. Clasificación de los canales de distribución
5. Que es un intermediario
6. Qué importancia tienen los canales de distribución

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
1.

VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de diez y ocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se expone la definición de canales de distribución, sus funciones y clasificación.

•

Primera actividad: se presentan videos sobre el tema.

•

Se realiza una autoevaluación mediante cuestionario.

•

Se realiza un ejercicio práctico: representación

•

Se realiza juego del JENGA.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Se adjuntan diapositivas con los temas expuestos:

LOGROS
•

Se reconoce que es un canal de distribución y sus características.

•

Se analizan las competencias que tiene cada producto y sus características.

•

Se identifican algunas estrategias que se pueden presentar ante un mercado.

CONCLUSIONES
Los canales de distribución son importantes para la mercadotecnia por lo que cada participante
debe entender cómo afecta a un consumidor el que se le entregue su mercancía a tiempo, de este
depende que vuelva a requerir nuestros servicios. Podemos decir que el Canal de Distribución lo
constituye un grupo de intermediarios relacionados entre sí, que hacen llegar los productos y
servicios de los fabricantes a los consumidores y usuarios finales.

Siendo las 11:10 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 11. Análisis DOFA
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.09 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
SEPTIEMBRE 16 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. ALEJANDRO GONZALEZ
2. ADRIANA VALENCIA
3. TERESITA PEÑA
4. DORIS LIDIA UBAQUE
5. SATURIA DELVASTO
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. RUBY ESTEPA
8. GERMAN VARGAS ALVAREZ
9. MYLENE BARAJAS
10. MARIA ELENA BAUTISTA
11. ALFONSO PARRA
12. JANETH NOVA
13. ALEIDA PINZON
14. MIREYA RIOS GARZON
15. LEWIS JIMENEZ GARZON
16. VANESSA FERRANS BERNAL
17. ODALINDA JIMENEZ
18. LIGIA PALACIOS

LIDER DEL PROGRAMA:
19. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
20. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 02 días del mes de septiembre de 2017, siendo las 8:09 a.m., en
las instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92
– 32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DIA

1. Definición y análisis del DOFA definición.
2. Ejemplos de Dofa de otras empresas para analizar con los participantes.
3. Actividad 1: definir estrategias mediante el Dofa en nuestras ideas de negocio.
4. Actividad 2: Recortar aspectos relevantes de la matriz Dofa (Foda).

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de diez y ocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se exponen las definiciones de la Matriz Dofa y sus componentes(foda).

•

Se analizan las matrices Dofa tanto internamente como externamente.

•

Actividad N° 2 y 3. Se entregan las copias para realizar los cuestionarios.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

LOGROS
•

A través de la matriz Dofa los participantes realizaron un diagnóstico de su idea de negocio.

•

Reconocieron los factores que los pueden afectar y cuáles son sus fortalezas, debilidades,
Amenazas y oportunidades

CONCLUSIONES
Esta técnica permitió a los participantes conocer más sobre su idea de negocio y como estas los
afecta en el entorno en donde compite. Los participantes se enfocaron en los aspectos claves para
tener éxito en su negocio o proyecto y también en los inconvenientes que se les pueden presentar.

Siendo las 11:15 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 12. Fidelización del Cliente
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.10 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
SEPTIEMBRE 23 DE 2017
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. ALEJANDRO GONZALEZ
2. ADRIANA VALENCIA
3. TERESITA PEÑA
4. DORIS LIDIA UBAQUE
5. SATURIA DELVASTO
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. RUBY ESTEPA
8. GERMAN VARGAS ALVAREZ
9. MYLENE BARAJAS
10. MARIA ELENA BAUTISTA
11. ALFONSO PARRA
12. JANETH NOVA
13. ALEIDA PINZON
14. MIREYA RIOS GARZON
15. LEWIS JIMENEZ GARZON
16. VANESSA FERRANS BERNAL
17. ODALINDA JIMENEZ
18. LIGIA PALACIOS

LIDER DEL PROGRAMA:
19. NORA NOVA PEÑA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
20. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 02 días del mes de septiembre de 2017, siendo las 8:09 a.m., en
las instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92
– 32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DIA

1. Analizar el costo beneficio y sus diferencias.
2. Que es fidelizar a un cliente
3. Que es servicio al cliente.
4. Presentación de video: claves de un mejor servicio y fidelización de clientes.
5. Actividad 2: ejercicio práctico.

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de diez y ocho (18) estudiantes, la
líder del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se exponen las definiciones sobre el costo beneficio y en que consiste la técnica.

•

Se explica que es fidelizar a un cliente, los beneficios que produce realizar la fidelización
y las estrategias que existen para realizar una fidelización.

•

Se revisan algunos planteamientos.

•

Desarrollo actividad N° 1. Se proyecta el video “claves para un mejor servicio”.

•

Actividad N° 2: Resolver un cuestionario acerca del tema visto.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Adjuntamos diapositivas del tema presentado:

LOGROS
•

Se analiza cómo está el servicio al cliente y como se puede mejorar.

•

Se reconoce el costo beneficio y su importancia para mantener los clientes satisfechos.

•

Se aprende sobre otras teorías que se han aplicado para mejorar el servicio al cliente.

CONCLUSIONES
Se logra determinar qué tipo de servicio va a ofrecer cada participante de acuerdo con su idea de
negocio y que estrategias puede utilizar para afianzar su relación con el cliente, que beneficios
obtengo al darle un mejor servicio y cómo puedo hacer para mantener relación permanente con él
y que vuelva. Así mismo como podemos mejorar con las observaciones que el cliente tenga del
producto o servicio que el participante quiere sacar al mercado.

Siendo las 11:05 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 13. Fuentes de Ingreso
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 11 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
SEPTIEMBRE 30 DE 2017
ASISTENTES

ESTUDIANTES:
1. ALEJANDRO GONZALEZ
2. ADRIANA VALENCIA
3. TERESITA PEÑA
4. DORIS LIDIA UBAQUE
5. SATURIA DELVASTO
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. RUBY ESTEPA
8. GERMAN VARGAS ALVAREZ
9. MYLENE BARAJAS
10. MARIA ELENA BAUTISTA
11. ALFONSO PARRA
12. JANETH NOVA
13. ALEIDA PALACIOS
14. DIANA ISABEL BUELVAS
15. MIREYA RIOS GARZON

LIDER DEL PROGRAMA:
16. NOHORA NOVA PEÑA

CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
17. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 30 días del mes de septiembre de 2017, siendo las 8:15 a.m., en
las instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92
– 32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

1. FUENTES DE INGRESO
2. PUNTO DE EQUILIBRIO
3. VENTAS

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (15) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Explicar los conceptos y las diferencias entre fuente de ingresos, generación de ingresos,
punto de equilibrio, costos y definición de ventas.

•

Desarrollar actividad N° 1. Anexo 1 Cuestionario de preguntas

•

Analizar con los participantes las formas como se puede generar estrategias de fuentes de
ingresos mediante actividad lúdica.

•

Actividad N° 2 El capacitador dividirá el grupo en partes iguales, cada grupo realizara
estrategias para implementar fuentes de ingresos en sus ideas de negocios después de
socializarlas en grupo realizaran una exposición con esas estrategias.

Estos temas fueron explicados de acuerdo con la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Diapositivas del tema expuesto:

LOGROS:
•

Definir e identificar su proceso productivo, y los costos de sus materias primas para un
óptimo costo de ventas

•

El participante estará en la capacidad de determinar la secuencia e interacción de los
procesos de su negocio.

•

Determinar cada una de las áreas productivas de su empresa junto con tiempos y costos de
cada uno.

CONCLUCIONES:
•

Se identificaron y determinaron los procesos que se desarrollan en su idea de negocio y
asegurar la disponibilidad de los recursos requeridos para la operación de los procesos.

•

Conocimiento a profundidad de cada uno de los procesos de la empresa para su mayor
funcionamiento y rápida detección de problemas

•

Es indispensable identificar nuestras ventajas y desventajas en nuestros procesos
productivos.

Siendo las 11: 28 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 14. Materias Primas - Inventarios
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 12 -2017
ASISTENTES
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
ESTUDIANTES:
OCTUBRE 07 DE 2017
1. ALEJANDRO GONZALEZ
2. ADRIANA VALENCIA
3. TERESITA PEÑA
4. DORIS LIDIA UBAQUE
5. SATURIA DELVASTO
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. RUBY ESTEPA
8. GERMAN VARGAS ALVAREZ
9. MYLENE BARAJAS
10. MARIA ELENA BAUTISTA
11. ALFONSO PARRA
12. JANETH NOVA
13. ALEIDA PALACIOS
14. DIANA ISABEL BUELVAS
15. MIREYA RIOS GARZON

LIDER DEL PROGRAMA:
16. NORA NOVA PEÑA

CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
17. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 07 días del mes de octubre de 2017, siendo las 8:10 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

1. Proceso de Producción
2. Materias Primas
3. Insumos y Calidad

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (15) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:

•

Se explica el proceso de producción, su importancia y las partes que la componen.

•

Desarrollar actividad N° 1. Ejemplo de proceso, caso práctico.

•

Importancia de la calidad en las organizaciones y satisfacción del cliente, identificar el
consumidor.

•

Desarrollar Actividad N° 2 caso práctico, pasos que comprende la calidad.

•

Desarrollar Actividad N° 3 el proceso productivo de cada proyecto.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a la guía entregada por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.
Se adjuntan diapositivas expuestas sobre el tema:

LOGROS
•

El poder definir e identificar su proceso productivo, y los costos de sus materias primas
para una correcta producción

•

Cada uno de los proyectos estará en la capacidad de determinar la secuencia e interacción
de los procesos de su negocio.

•

La importancia de emplear procesos y materias primas de calidad para la elaboración de un
producto optimo competitivo siendo diferenciador

CONCLUSIONES
•

El poder identificar y determinar los procesos que se desarrollan en su idea de negocio y
asegurar la disponibilidad de los recursos requeridos para la operación de los procesos.

•

El reconocer la calidad como un factor agregado a su producto y darle la importancia
teniendo en cuenta la satisfacción al cliente

•

Llevar un control adecuado mediante costos y disponibilidad de recursos mediante un
control adecuado de inventario teniendo en cuenta los tiempos de producción en cada una
de las áreas o procesos que incluya.

•

El cumplimiento de las expectativas del cliente teniendo en cuenta la propuesta de plan de
emprendimiento ofrecido.

Siendo las 11:07 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 15. Proceso de Compra
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No.13 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
OCTUBRE 14 DE 2017

ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. TERESITA PEÑA
2. MYLENE BARAJAS
3. VANESSA FERRAN BERNAL
4. SATURIA DELVASTO
5. GERMAN VARGAS ALVAREZ
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. DORIS LIDIA UBAQUE
8. MARIA ELENA BAUTISTA
9. ALEJANDRO GONZALEZ
10. ODALINDA JIMENEZ
11. ALEIDA PINZON ESPINOSA
12. JANETH NOVA PEÑA
13. RUBY CABUYA
14. LEWIS JIMENEZ GARCIA
15. LIGIA OLGA PALACIOS
16. ANDRES CALDERON
17. MIREYA RIOS

LIDER DEL PROGRAMA:
18. NOHORA NOVA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
19. LILIANA LUQUE

En la ciudad de Bogotá D.C., a los 14 días del mes de octubre de 2017, siendo las 8:20 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

4. DEFINICION DEL AREA DE COMPRAS
5. OBJETIVOS DEL AREA
6. PROCESO DE COMPRA: PASOS
7. DEFINICION Y TIPOS DE PROVEEDORES
8. PROCESO PARA SELECCIONAR EL PROVEEDOR

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (17) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Se explican los conceptos de compras, área, proceso de compras, proveedores y proceso
para seleccionar un proveedor.

•

Se desarrolla actividad N° 1. Caso práctico y solución de caso proceso de compras.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a las guías entregadas por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Siendo las 11:30 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 16. Mercado y Competencia
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 14 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
OCTUBRE 14 DE 2017

En
la

ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. TERESITA PEÑA
2. MYLENE BARAJAS
3. VANESSA FERRAN BERNAL
4. SATURIA DELVASTO
5. GERMAN VARGAS ALVAREZ
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. DORIS LIDIA UBAQUE
8. MARIA ELENA BAUTISTA
9. ALEJANDRO GONZALEZ
10. ODALINDA JIMENEZ
11. ALEIDA PINZON ESPINOSA
12. JANETH NOVA PEÑA
13. RUBY CABUYA
14. LEWIS JIMENEZ GARCIA
15. LIGIA OLGA PALACIOS
16. ANDRES CALDERON
17. MIREYA RIOS

LIDER DEL PROGRAMA:
18. NOHORA NOVA

CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
19. LILIANA LUQUE
ciudad de Bogotá D.C., a los 14 días del mes de octubre de 2017, siendo las 8:20 a.m., en las

instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

1. Definición y clases de mercado
2. Segmentación de mercados y beneficio
3. Definición de competencia
4. Proyección de videos
5. Análisis y clases de competencia
6. Matriz de la competencia

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (17) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Definición de mercado, clases de mercado, segmentación y beneficios, definición de
competencia, análisis y clases.

•

Actividad N° 2 presentación de videos sobre competencia.

•

Se realiza actividad de la descripción de mi mercado.

•
Estos temas fueron explicados de acuerdo a las guías entregadas por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.
Se adjuntan diapositivas sobre el tema:

LOGROS
•

Analizar las virtudes diferenciadoras frente a la competencia para usarlas como herramienta
a favor en el mercado

•

Se pudo hacer una segmentación de mercados para definir cuáles son sus clientes
potenciales, hábitos, costumbres y definir el canal de distribución y la estrategia frente a la
competencia de cada uno de los planes de emprendimiento

•

Se analizaron diferentes formas de realizar una segmentación de mercados, conocer los
diferentes canales de distribución dentro de un mercado y estrategias a utilizar frente a la
competencia

•

El analizar desde una perspectiva de nicho de mercado su foco de clientes y virtudes de
negocio para crear una óptima estrategia de venta y entrada a este mercado

CONCLUSIONES

•

Se alcanzó Determinar cuáles son los clientes potenciales que podré trabajar para mi
negocio, acorde con el resultado de la segmentación de mercado que realice y las estrategias
a realizar frente a la competencia

•

Al realizar una segmentación de mercado se pudo concluir un plan óptimo de entrada al
mercado para hacer la idea de negocio viable

•

Al realizar el análisis de la competencia puedo identificar mis elementos diferenciadores y
ponerlos en práctica para ser más competitivo.

Siendo las 11:18 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 17. Aliados Clave
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 15 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
OCTUBRE 14 DE 2017
En
ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. TERESITA PEÑA
2. MYLENE BARAJAS
3. VANESSA FERRAN BERNAL
4. SATURIA DELVASTO
5. GERMAN VARGAS ALVAREZ
6. PEDRO LUIS VARGAS
7. DORIS LIDIA UBAQUE
8. MARIA ELENA BAUTISTA
9. ALEJANDRO GONZALEZ
10. ODALINDA JIMENEZ
11. ALEIDA PINZON ESPINOSA
12. JANETH NOVA PEÑA
13. RUBY CABUYA
14. LEWIS JIMENEZ GARCIA
15. LIGIA OLGA PALACIOS
16. ANDRES CALDERON
17. MIREYA RIOS

LIDER DEL PROGRAMA:
18. NOHORA NOVA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
19. LILIANA LUQUE
la ciudad de Bogotá D.C., a los 14 días del mes de octubre de 2017, siendo las 8:20 a.m., en las

instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

1. Conceptos de aliados claves
2. Perfil del aliado estratégico
3. Actividad

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación
Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (17) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.
Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden:
•

Definición de aliados estratégicos

•

Alianza estratégica y perfil del aliado estratégico.

•

Actividad 1: Armar un rompecabezas

Estos temas fueron explicados de acuerdo a las guías entregadas por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Se adjuntan diapositivas del tema expuesto:

Siendo las 11:02 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Anexo 18. Flujo de caja - Presupuesto - Conceptos contables.
UNIVERSIDAD DE LA SALLE
ACTA No. 16 -2017
CAPACITACION FUNDACION MARIA LUISA DE MORENO
OCTUBRE 21 DE 2017

En
la

ASISTENTES
ESTUDIANTES:
1. PEDRO LUIS VARGAS
2. GERMAN VARGAS ALVAREZ
3. VANESSA FERRAN BERNAL
4. SATURIA DELVASTO
5. RUBY CABUYA MURCIA
6. MIREYA RIOS GARZON
7. TERESITA PEÑA
8. ALEIDA PINZON ESPINOSA
9. ODALINDA JIMENEZ
10. JANETH NOVA PEÑA
11. ALFONSO PARRA
12. MARIA ELENA BAUTISTA
13. DORIS LIDIA UBAQUE
14. LIGIA OLGA PALACIOS
15. MYLENE BARAJAS
16. LEWIS JIMENEZ GARCIA
17. ADRIANA VALENCIA GUTIERREZ
18. ALEJANDRO GONZALEZ
19. ANDRES CALDERON
LIDER DEL PROGRAMA:
20. NOHORA NOVA
CAPACITADORA DE DESARROLLO HUMANO:
21. LILIANA LUQUE

ciudad de Bogotá D.C., a los 21 días del mes de octubre de 2017, siendo las 8:10 a.m., en las
instalaciones de la Iglesia Ministerial de Jesucristo Internacional ubicada en la calle 151 N° 92 –
32, se llevó a cabo la capacitación para tratar los siguientes temas:
ORDEN DEL DÍA

1. FLUJO DE CAJA
2. CONCEPTOS CONTABLES

DESARROLLO DE LA CAPACITACION
VERIFICACIÓN DEL QUÓRUM

Miembros de la capacitación

Para el desarrollo de la capacitación se contó con la asistencia de quince (17) estudiantes, la líder
del programa y la capacitadora de Desarrollo Humano.

Se da inicio a la capacitación con el siguiente orden, para esta capacitación se utilizan 4 horas
debido al cierre del cronograma:
•

Se explica que es flujo de caja, su importancia, lo que nos permite y su estructura.

•

Se explica el diagrama de flujo de caja y recomendaciones para su utilización.

•

Se define y explica el capital de trabajo.

•

Se expone sobre costos: cuentas contables, clasificación de las cuentas contables, que es
una cuenta T y su estructura.

•

Definición de estado financiero.

•

Actividad N° 1: Ejercicio práctico.

Estos temas fueron explicados de acuerdo a las guías entregadas por la Fundación la cual se adjunta
como anexo a la presente acta.

Adjunto diapositivas del tema flujo de caja:

Diapositivas del tema de costos y conceptos básicos contables:

LOGROS
•

Al explicar el flujo de caja se logra comprender su estructura y como los participantes lo
pueden implementar en su idea de negocio.

•

Se reconoce que el flujo de caja es una herramienta indispensable para lograr llevar un
mejor control del manejo del efectivo en cada negocio.

•

Al realizar el análisis del flujo de caja se evidencia que ayuda a controlar las inversiones y
obligaciones financieras en un periodo dado, que tiene un empresario.

•

Se demuestra que la contabilidad es una herramienta donde se registran transacciones que
permiten organizar a un ente económico y como se encuentra su actividad económica.

•

Se afianzan los conceptos contables con un ejercicio práctico registrando las partidas
contables.

CONCLUSIONES

Al ser la contabilidad un instrumento necesario para llevar en orden un ente económico se vuelve
indispensable registrar las cuentas para saber en qué estado se encuentra la organización, si está
arrojando utilidades o perdidas, la idea de negocio de cada participante debe contemplar el manejo
de estas y el flujo de caja para aumentar sus ganancias y no arrojar perdidas, también para manejar
mejor el efectivo que tenga disponible.

Siendo las 11:30 A.M. y habiendo cumplido con el orden del día, se levantó la sesión.

Para constancia de lo anterior se firma la presente Acta por:

NORA NOVA PEÑA

NIDIA CONSUELO TELLEZ BUITRAGO

LIDER

CAPACITADORA

WILSON DAVID MALDONADO
CAPACITADOR

Registro fotográfico programa de capacitación

Anexo 19. Evidencia fotográfica 1 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 20. Evidencia fotográfica 2 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 21. Evidencia Fotográfica 3 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 22. Evidencia fotográfica 4 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 23. Evidencia fotográfica 5 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 20

Anexo 24. Evidencia fotográfica 6 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 25. Evidencia fotográfica 7 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografías tomadas por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 26. Evidencia fotográfica 8 – Programa de Capacitación

Fuente: Fotografía tomada por estudiantes Universidad de la Salle - Salón Iglesia Ministerial de
Jesucristo Internacional, barrio Suba – Pinar 2017

Registro fotográfico participación feria empresarial

Anexo 27. Evidencia fotográfica 9 – Participación feria empresarial

Fuente: Fotografía tomada por estudiantes participación feria empresarial – Universidad de la Salle 2017

Anexo 28. Evidencia fotográfica 10 - Participación feria empresarial

Fuente: Fotografía tomada por estudiantes participación feria empresarial – Universidad de la Salle 2017

Grado estudiantes Fundación María Luisa de Moreno, barrio Suba – Pinar 2017

Anexo 29. Evidencia fotográfica 11. Graduación programa de capacitación

Fuente: Fotografía tomada por estudiantes graduación programa de capacitación – Biblioteca Julio Mario
Santo Domingo 2017

Anexo 30. Evidencia fotográfica 12. Graduación programa de capacitación.

Fuente: Fotografía tomada por estudiantes graduación programa de capacitación – Biblioteca Julio Mario
Santo Domingo 2017
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